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3.1. Latar Belakang 

BABI 

PENDAHULUAN 

Tingkat minat baca masyarnkat Indonesia tergolong rendah dibandingkan 

dengan tingkat minat baca masyarakat bangaa lain. Hal ini diperkuat oleh laporan 

ill.'DP tahun 2007/2008 yang menyatakan bahwa lndeks Pembangunan Manusia 

(Human Development Index - HDI) berdasarkan angka buta aksara posisi 

Indonesia berada pada urutan 107 dari 177 negara (www.undp.org). Posisi ini 

berada di bawah Vietnam (urutan ke 105) yang baru keluar dari konflik yang 

berkepanjangan. Selain itu menurut data yang dikeluarkan Badan Pusat Statistik

BPS (www.bps.gu.id) pada 2006 bahwa masyarakat kita belum menjadikan 

kegiatan membaca sebagai sumber utama mendapatkan informasi Orang lebth 

memilih menonton TV (85,86"1..) danlatau mendengarkan radio (40,26%) 

ketimbang membaca koran (23,46%). 

Sesungguhnya sejak tahun 1972 UNESCO telah memprioritaskan masalah 

pembinaan minat baca. Pada tahun tersebut diluncurkan program yang disebut 

Books for All (buku untuk semua orang), yang bertujuan untuk meningkatkan 

minat dan kegemaran membaca di masyarakat dan salah satu implementasi 

program ini adalab dicanangkannya International Book Year 1972 (Tahun Buku 

Internasional 1972), Di Indonesia sendiri) dukungan pimpinan negara terhadap 

minat baca telah dimulai sejak kepemimpinan Presiden Soeharto dirnana pada 

tahun 1996 mencanangkan hari kunjung perpustak:aan, selanjutnya Presiden 

Megawati pada tahun 2002 mencanangkan gerak:an nasional gemar membaca, dan 

pada buJan Mei 2007 Wakil Presiden Yusuf Ka11a memberi perhatian penuh 

terhadap kegemaran membaca tersebut dengan meresmikan layanan Perpustakaan 

Elektronik Keliling yang diselenggarakan oleh Perpustakaan Nasional R1 (Abdi, 

2008), dan pada 28 Desember 2007 Presiden Susilo Barnbang Yudhoyono saat 

meluncurkan bukunya "Indonesian on The Move" sekaligus peresmian perluasan 

I 
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Toko Buku Grarnedia Matraman mengajak seluroh masyarakat lndonesia umuk 

menjadikao membaca sebagai budaya sejak dini. Pada acara yang sama ibu 

Negera Ani Bambang Yudhoyono mencanangkan program Book Drop dimana 

dengan program inl mengajak masyarakat Indonesia dapat berbagi buku bacaan 

dengan rnenyumbangkan buku-buku bacaan untuk diserahkan kepada mereka 

yang membutuhkan. 

Untuk itu tidak berlebihan kiranya bila ada ungkapan "membaca adalah lrunci 

ilmu, sadangkan gudang i1mu adalah buku". Bulru merupakan sarana bacaan yang 

sering leaH dianggap sebagai sar.ma membetikan infonnast pendidikan, 

pengetahuan, dan hiburan, bahkan dapat rnemberikan pencerahan bagi 

pembacanya. Banyak orang yang memperoleh manfaat setelah mereka membaca 

sebuah buku, namun seberapa besar manfaat yang diperoleh bergantung dari 

pembaca itu sendiri, apakah mereka memperoleh sesuatu dati buku itu, baik 

memperoleh informasi baru, mendapatkan hiburan ketika mereka memang 

membutuhkannya atau bahkan pencerahan yang membuat mereka mempunyai 

wawasan yang lebih terbuka baik secara jasmani maupun rohani atau baik secara 

inteiektual maupun emosionat 

Toko Bulru Gramedia yang telah hadir sejak 1970 menjadi bagian dari 

industri rite I perbukuan dimana sampai dengan akhir 2007 telah mengbadirk:an 81 

outlet yang tersebar hampir di 23 propinsi di Indonesia. Mengedepankan visi-misi 

perusahaan yaitu "'ikut serta dalam upaya mencerdas:kan bangsa dengan 

menyebarluaskan pengetahuan plus informasi rneialui berbagai sarana usaha ritei 

dan distribusi buku, stationery dan produk kantor serta multi media, ditandai 

dengan pelayanan unggul, manajemen proakrif dan perilaku bisnis yang sehat" 

berusaha terlibat aktif untuk menumbuh-kembangkan minat baca di Indonesia 

melalui kehadirannya di beberapa wilayah dan menyediakan buku-buku yang 

berkualitas serta menjadi rekanan pemasok yang dianda1kan untuk 

memperkenalkan produk bulru-buku barn (new arrival) yang mereka terbitkan. 

Namun disayangkan bahwa ketersediaan buku-buku di Indonesia juga 

sangat terbatas. Cina dengan penduduk 1,3 miliar jiwa mampu menerbitk.an 

140.000 judul bulru barn setiap tahunnya. Vietnam dengan 80 juta jiwa 

menerbitkan 15.000 judu1 bulru bam per tahun, Malaysia berpenduduk 26 juta 
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jiwa menerbitkan 10.000 judul, sedangkan Indonesia dengan 220 juta jiwa hanya 

mampu menerbitkan iO.OOO judu! pertahun (Guahira Community, 2007) atau 

!2,000 judul (berdasarkan data di suatu Toko Buku di Jakarta}, Hal ini menjadi 

suatu fenomena bagi industri perbukuan sendiri, khususnya toko buku yang 

merupakan saiah satu bagian dari industri rite1 buku dan menjadl pintu terakhir 

dari bisnis buku tradisionat Setlap buku barn (new arrival) sering menjadi 

kekhawatiran bagi pelaku bisnis toko buku dikarenakan apakah buku baru tersebut 

akan laku atau tidak nantinya, sedangkan buku-buku best seller diharapkan tetap 

memberikan kontribusi penjualan yang relatlf besar karena konsumen yang terus

menerus mencari dan membeli buku tersebut (walaupun masa pengenalan produk 

telah berlalu), 

Buku sebagal suatu produk mempunyal siklus hidup (product life cycle) 

mulai dan tahap pengenalan, pertumbuhan, pematangan dan penurunan, hanya 

saja waktu yang membedakan tahapan~tahapan siklus hidup antara satu judul buku 

dengan judul buku lainnya, Setiap tahapan bagi pemasar sangat penting karena 

menentukan berapa jumlah penjualan atau keuntungan yang dapat diperoleh, 

Padahal 20% pertarna dan jumlah judul yang terjua~ berdasarkan rangking nilai 

penjualan per bulan, dapat memberikan kontribusi sebesar 80"/o dan total nilai 

penjualan yang diperoleh, dengan kata lain bahwa bukum pareto (20:80) berlaku 

untuk industri toko buku, Soandainya ada 10,000 judul buku pada satu toko buku 

maka duapuluh persennya adalah 2,000 judu! buku yang dapat memberikan 

kontribusi penjualan 80%, namun hanya sekitar sepuluh persern1ya saja dari judul 

buku tersebut yang dapat dik:ategorikan bestseller karena dapat memberikan 

kontribusi terbesar terhadap total penjualan untuk beberapa periode waktu, 

Industri infurmasi dan media hiburan seperti film, musik., dan video game 

merupakan industri bisnis yang digerakan oleh hit (hit-driven). termasuk industri 

buku, artinya tidak dapat ditentukan prnduk-produk mana yang akan hit dan 

pasarlah yang menentukannya, Model ekonomi yang digerakan oleh hit 

merupakan produk suatu zaman ketika ruang yang tersedia untuk mengantarkan 

segala sesuatu kepada setiap orang tidak memadai: tidak cukup ruang pajang 

untuk semua CD, DVD, dan video game yang dihasilkan; tak cukup layar untuk 

mempertunjukan semua film yang tersedia; tak cukup saluran untuk memancarkan 
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semua acara televisi: tak cukup gelombang radio untuk memainkan semua musik 

yang diciptakan dan tak cukup waktu dalarn sehari untuk menikmati semuanya 

dalam tiap slot tadi (Anderson, 2006). 

Ruang menjadi hal yang utama bagi peritel (pengecer) yang merupakan 

bagian akhir dari distribusi industri informasi dan media hiburan untuk menjual 

produk atau jasa yang dihasilkan. Keterbatasan ruang untuk memajang se!uruh 

produk yang ada menjadi kendala bagi peritel sehingga optimalisasi ruang dan 

pemiiihan produk yang selektif menjadi aktivitas yang penting agar memperoleh 

penjualan dan keuntungan yang optimal. Setiap meter persegi ruang jual 

mempunyai harga yang harus dibayar} sepert[ halnya sewa rna! (selain biaya tetap 

!ainnya seperti biaya karyawan, listtik, telepon, dll), tentunya optirna!isasi ruang 

jua! menjadi perhatian utama agar toko mernpero!eh keuntungan dari penge!olaan 

usahanya. 

Industri buku yang juga merupakan industri informasi dan media hiburan 

dihadapkan pada situasi yang sama, tennasuk toko buku sebagai peritel. 

Keterbatasan ruang untuk memajang se!uruh judul buko yang diterbitkan pun 

menjadi perhatian penge!ola toko buko. Mempertimbangkan rata-rata jumlah 

judnl yang diterbitkan setiap tahunnya (sekitar 10.000 judul) maka ada 

keterbatasan daya tampung di suatu toko buku tradisional. Secara persentase 

sekitar 10% dati buku-buku baru tersebut yang dapat tertampung, itu pun untuk 

toko buku yang luas seperti ha!nya superstore. Karena selain buko baru, buko

buku yang te!ah terbit sebelumnya tetap barns disediakan tempat dan dibarapkan 

terjual untuk kurun waktu tertentu. Toko Buku Gramedia pun menyadari hal 

tersebut dimana terbatasnya daya tampung untuk memajang buku~buku yang ad~ 

rnemberikan kenyamanan berbelanja kepada konsumen dengan memberikan ruang 

gerak yang luas, dan mempertimbangkan spaceproductivity maka seorang store 

manager Toko Buko Gramedia barns dapat memfokuakan pada produk-produk 

yang akan memberikan konttibusi besar bagi penjualan di toko bukunya. 

Sifat hit driven pada industri buku menjadikan setiap pihak yang terlibat dari 

industri perbukuan termasuk store manager toko buku hams mampu 

rnengoptimalkan waktu siklus hidup produk buku agar Jaris terjual sehingga dapat 

menjadikannya sebagai produk best seller (produk yang sangat httis terjua! pada 
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suatu periode tertentu). Selain itu dapat menciptakan atau memanfaatkan kondisi 

yang terjadi, seperti halnya buku "TheDa Vinci Code" kary.a Dan Brown, dimana 

buku ini rnenjadi kontroversial di dunia sehingga mengakibatkan buku ini dicarl 

orang dan menjadi best seller di beberapa toko buku baik di dalam maupun luar 

negeri. 

Di sisi lain, konsumen membeli suatu produk seperti buku dipengaruhi faktor 

internal dari konsumen itu sendiri seperti motivasi, persepsi, pembelajaran, 

kepribadian dan sikap. yang memunculkan kebutuhan, penearian informasi dan 

alternatif pilihan. Faktor lain yang tidak kalah penting adalah faktor ekstemal 

yaitu aktivitas pemasaran perusahaan dan pengaruh Jingkuogan atau sosial 

konsumen seperti keluarga, ternan, budaya (culture) dan subculture. Pengaruh 

orang lain terhadap pengambilan keputusan konsumen untuk membeli buku 

memang menjadikan sifat industri buku yang hit driven semakin kuat, contoh 

judul buku "Laskar Pelangi" karya Andrea Hirata yang terbit tahun 2005 melalui 

penerbit Bentang Pustaka menjadi laris sejak September 2007 dikerenakan buku 

ini dikupas pada acara Talkshow Kick Andy di Metro TV. Hal yang sama juga 

terjadi pada judul buku "Ayat-Ayat Cinta" karya Habiburrahman El Shirazy yang 

diluncurkan pertama kali pada tahun 2004 melalui penerbit Basmala dan 

Republika, laku keras setelah cerita ini diangkat dalam film layar Iebar (bioskop) 

pada awal tahun 2008. 

Gladwell (2000) dalam bukunya "Tippiug Point" mernperkenalkan tipe-tipe 

kepribadian orang yang secara alami rnampu bertindak sebagai penyeba.r ide dan 

tren baru dan orang-orang yang menciptakan fenomena word of mouth atau ketok 

tular. Selanjutnya Gladwell menggambarkan ada tiga unsur perubahan, salah 

satunya adalah Hukum tentang Yang Sedikit (The Law of The Few) dimana 

keberhaslian suatu epidemi sosial sangat bergantung pada keterlibatan orang

orang yang memiiiki seperangkat keterampiian sosial yang langka. Mavens (Para 

Bijak Bestari) merupakan salah satu orang-orang yang dimaksud oleh Gladwell 

selain Connectors (Para Penghubung) dan Salesman (Para Penjaja). 

Maven atau Market maven adalah seseorang atau individu yang senng 

menjadi sumber infonnasi tentang aktivitas pasar (Solomon, 2004), Konsurnen 

percaya bahwa para market mcwen memberikan pengaruh kepada keputusan 
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pembelian mereka (Feick dan Price, 1987)" Selain market maven ada dua tipe 

pemberi pengaruh lainnya yaitu Opinion l.eader dan bmovalor, hanya saja kedua 

tipe influencer tersebut lebih spesifik pada produk atau jasa tertentu saja, 

sedangkan market maven lebih kepada banyak ragam jenis produk~ tempat untuk 

berbelanja dan bentuk lainnya tentang pasar dan opini-opini yang berhubungan 

dengan konsumen dan respon yang berhubungan dengan permintaan dari 

konsumen sehubungan dengan informasi pasar. 

Banyaknya judul-judul buku baru yang terbit dan adanya keterbatasan tempat 

untuk memajang setiap judul buku yang ada menjadi salah satu faktor yang hams 

diperhatikan oleh Store Manager, sehingga fokus produk new arrival dan 

beslseller menjadi suatu aktivitas yang sangat penting.. Adanya para market maven 

diharapkan dapat memberikan rangsangan kepada pelanggan toko buku untuk 

membeli produk judul-judul buku baru (new arrival) dan/atau be>1seller tersebut 

3.1. Pokok Permasalahan 

Umumnya suatu produk, termasuk produk buku, akan mencapai titik puncak 

(peak) penjualannya setelah rnasa pengenalan produk tersebut berlalu, hanya saja 

waktu yang membedakan pencapaian peak antara satu judul buku dengan judul 

buku lainnya. Diperkirakan memerlukan waktu yang singkat, sekitar 3-4 bulan, 

suatu produk judul baku barn mencapai titik puncak penjualannya, yang kemudian 

mengalami penurunan penjualan (decll11i11g), hal ini dikarenakan satu pelanggan 

hauya cukup membeli satu kali untuk setiap judul buku yang ingin dimilikinya, 

berbeda dengan produk consumer goods dimana setiap pe[anggan akan membeli 

kembali produk tersebut karena habis pemakaiannya. Bagi pemasar untuk 

mengetahui kapan waktu untuk mencapai peak adalah sangat penting karena 

menentukan berapa jumlah penjualan atau keuntungan yang dapat diperoleh. 

Apabila produk ini telah dibeli secara tunai (cash) atau kredit oleh pihak toko 

buku. sehingga telah menjadi risiko persediaan yang harus dikeloia, mak:a sudah 

sewajarnya bila store manager Toko Buku Gramedia dengan daya upaya untuk 

melakukan aktivitas pemasaran agar produk tersebut tetap dapat terjual karena 

bila tidak dikelola dengan baik akan menjadi stok mati (deadstock) yang pada 

akhirnya akan membebankan kondisi keuangan toko buku itu sendiri. 
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Keterbatas.an ruang jual menjadi fokus perhatian Store Mmmger didalam 

pengeiolan persediaannya, terutama dalam mengeloia produk new arrival dan best 

seller. Aktivitas pemasaran di daiam toko buku (sales in store) dapat dilakukan 

oleh S!ore Manager terhadap produk new arrival dan best seller, dan salah 

satunya melibatkan orang~orang yang mempunyal sifat market maven yang 

diharapkan dapat memberikan informasi-informasi tentang judul-judul buku barn 

atau best seller, selain itu juga tentang kegiatan~kegiatan toke buku seperti 

talkshowlseminar dan program pemasaran seperti diskon atau bestprice kepada 

kerabat atau ternan, sehingga mereka membeli judul-judul buku baru yang 

diperkenalkan atau judul-judul buku best seller. 

Untuk itu, dalam karya akhlr iru disusun pokok-pokok perma!;alaban sebagai 

berikut: 

l. Bagaimana suatu judul buku baru dapat mernberikan nilai penjualan yang 

paling optimal berdasarkan siklus hidup judul buku? 

2. Adakah Markel Maven dalam industri toko buku yang dapat mendorong 

pencapaian nilai penjualan pada siklus hidup judul buku baru? 

3. Aktivitas apa yang perlu dilakukan pihak toko buku terhadap para Market 

Maven sebingga dapat mendorong pencapaian nilai penjualan judul buku 

bestseller? 

3.1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan karya akhir ini adalah: 

1. Mengetabui bagaimana suatu judul buku baru dapat memberikan nilai 

penjualan yang paling optimal berdasarkan siklus hidup judul buku? 

2. Mengetahui adanya Market Maven dalam industri toko buku yang dapat 

mendorong pencapaian nilai penjuaJan pada siklus hidup judul buku barn? 

3. Mengetabui adanya akti\Otas yang pedu dilakukan pibak toko buku terhadap 

para Market Maven sehingga dapat mendorong pencapaian nilai penjualan 

judul buku bestseller? 
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3. L Ruang Lingknp Penclitian 

Ruang lingkup penelitian ini sementara terbatas hanya pada satu Toko Buku 

Gramedia yaitu TB. Gramedia Mal Taman Anggrek dengan pertimbangan setiap 

toko mempunyai karakteristik produk dan pelanggan yang berbeda-beda Apalagi 

Taka Baku Gramedia Mal Taman Anggrek berada pada mal yang mempunyai 

konsep intemasional di tengah kota Jakarta, pelanggan yang datang bermacam

macam (heterogen) baik dan aspek demografi maupun psikografiknya. Di sisi lain 

pada tahun 2007, TB. Gramedia Mal Taman Anggrek termasuk ke dalam outlet 

dengan rangking 5 terbesar yang memberikan kontribusi penjualan kepada 

Perusabaan dengan prosentase sebesar 2,68o/o, sehingga keberadaan Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek sangat berarti untuk Manajemen PT. Gramedia 

Asri Media. 

Berdasarkan hal tersebut di atas maka menarik untuk mengetahui apakah ada 

individu-individu yang mempunyal sikap market maven di dalam Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek; yang selanjutnya diharapkan dapat dijadikan 

personal influencer untuk meningkatkan penjualan buku-buku yang disediakan 

oleh TB. Grarnedia Mal Taman Anggrek. 

. 3_1. Metodologi Penelilian 

Penelitian dilakukan dalam rangka mengumpulkan data dan informasi yang 

dibutuhkan. Pengumpulan data dilakukan dengan dua cara yaitu : 

• Riset data primer (primary research) merupakan penelitian yang 

bersifat kuantitatif yaitu dengan metode penelitian deskriptif 

Pengumpulan data dalam peneHtian deskriptif ini dllakukan dengan 

melakuknn survei kepada beberapa respnnden yang merupakan 

pengunjung Toko Buku Grarnedia Mal Taman Anggrek untuk 

mengetahui adakah individu-individu yang mempunyai sikap market 

maven. 

• Riset data sekunder (secondary research) merupakan penelitian yang 

bersifat kualitatif yaitu dengan metode peneHtian eksploratif Data 

diperaleb dan beberapa sumber yaitu Manajemen Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek; Penerbit Buku, media cetak (koran, 
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artikel. jurnal, dan lain-lain) dan media elektronik (situs-situs di 

internet) yang dapat menggambarkan industri perbukuan, khususnya 

toko buku. 

3.1* Sistematika Penulisan 

Dalam karya akhir ini penulis menyusun penelitian ini ke dalam pembahasan 

sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Pada bab ini memberikan uraian yang menjadi latar belakang, pokok 

perrnasalahan, tujuan penelitian, ruang lingkup peneiitian. rnetodologi 

penelitian dan sistematika penulisan 

BAB II : TINJAUAN PUST AKA 

Mengnraikan teori-teori tentang siklus hidup produk, faktor ekstemal 

pengambilan keputusan konsumen yaitu oleh Market Maven dan 

Opinion Leader serta Innovator~ dan tentang komunitas maya. 

BAB III : PROFIL PERUSAHAAN 

Menjelaskan tentang profil perusabaan yang diteliti mulai dari sejarah 

perusabaan, struktur organisasi sampai dengan perkembangannya. 

BAB IV: ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Bab inl akan menyajikan pengolaban data primer dan sekunder untuk 

menganalisis dan menjawab pertanyaan yang dikemukakan sebe1umnya 

serta implikasi manajarisl yang timbul. 

BABY : KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini akan disajikan kesimpu!an jawaban dari permasalah dan 

tujuan peneJitian ini serta memberikan saran/usulan berdasarkan hasil 

analisa data yang diperoleh kepada beberapa pihak. 
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BABII 

TINJAUAN PUSTAKA 

Tinjauan Teoritis dan Telaah Basil Penelitian 

2.1. Siklus Hidup Produk (Product Life C)'cle) 

Strategi penentuan pos!si {positioning) dan diferensiasi perusabaan harus 

berubah pada saat adanya perubahan produk, pasar dan pesaing dengan mengganti 

siklus hidup produk. Menurut Kottler dan Keller (2006), ada ernpat hal yang 

menyatakan bahwa produk mempunyai siklus hidup yaitu: 

I. Produk mempunyai hidup yang terbatas. 

2. Penjualan produk akan melalui tahapan-tahapan yang berbeda dan setiap 

tahapan mernpunyai tantangan, kesempatan dan masalah yang berbeda

beda bagl penjuaL 

3. Peningkatan dan penurunan keuntungan akan berbeda untuk setiap tahapan 

siklus hidup produk. 

4. Produk-produk membutuhkan strategi pemasaran, keuangan, manufaktur, 

pembelian, dan sumber daya manusia yang berbeda-beda untuk setiap 

tahapan sildus hidup. 

Kurva siklus hidup produk umumnya digambarkan seperti bentuk bel (bell

shaped) seperti terlihat pada gambar 2.1, dimana pada kurva tersebut terbagi atas 

4 tahap yaitu pengenalan (introduction), tumbuh (growth), matang (maturity), dan 

menurun (decline). 

Setiap tahapan memberikan peluang dan ancaman yang berbeda, dengan 

demikian berakibat pada strategi perusahaan terlebih pada program pemasarannya 

(Mullins, Walker dan Boyd, 2008). Selanjutnya Kotler dan Keller 

menggambarkan implikasi setiap tahapan siklus pada penjualan dan laba yang 

dapat diperoleh sebagai berikut: 

1, Tahap pengenalan (introduction stage), pada tahap ini pertumbuhan 

penjualan lambat sebagai akibat produk baru diperkenalkan pada pasar. 

10 
Universitas Indonesia 

Analisis Peningkatan..., A. Antoni Reswanto, FEB UI, 2008



ll 

Laba pun terkadang tidak didapatkan karena biaya yang reiatifbesar untuk 

rnemperkenalkan produk. 

2. Tahap pertumbuhan (growth stage), periodc dimana penenmaan pasar 

cepat dan adanya peningkatan peroleban laba. 

3. Tabap pematangan (maturily slage). pada tahap ini pertumbuhan penjualan 

cenderung melambat karena produk telah dimHiki oleh para pembeli 

potensial. Laba cenderung stabil atau bahkan menurun karena adanya 

peningkatan persaingan. Babkan Mullins, Walker (Jr) dan Boyd (Jr) 

menggambarkan sebelum memasuki tahap ini, produk akan berada pada 

tahap shakeout atau goncangan persaingan dimana tingkat pertumbuhan 

menurun dikarenakan persaingan harga atau produk yang dijual dengan 

potonganlobral. 

4. Tabap penurunan (decline stage), dimana penjualan menujukan penurunan 

dan laba berkurang dari waktu ke waktu. 

Gambar2.l 

Siklus Hidup Penjualan dan Keuntungan 

IntrOOu.ction Growth 

Sumber : Kotler. Philip dan Kcl!er, Kevin Lane, Marketing Management 12e, Pearson, 2006, hat 

300. 

Konsep siklus hidup produk dapat digunakan untuk menganalisa sebuah 

kategori produk (minuman keras), sebuah fonnat produk {rninuman keras putih), 

sebuah produk (vodka} atau sebuah merek (Smimofl). Dan tidak semua produk 

mempunyai gambaran umum siklus hidup produk seperti yang diperlihatkan pada 

gambar 2" 1, buku sebagai suatu produk mempunyai kemiripan pola dengan 

gambaran umuro sikius hidup produk tersebut di atas, hanya saja waktu dan 
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pencapaian jumlah penjualan, khususnya untuk mencapai titik puncak (peak) 

penjualan yang mcmbedakan antara satu judu! buku dengan judul buku iainnya" 

Pada karya akhir ini diketahui bahwa tahap kematangan produk judul buku terjadi 

pada bulan ke-3 atau ke-4 semenjak judul buku itu dijual di toko buku. Cepatnya 

waktu dari siklus hidup suatu judul buku, sebelum penjualan judul buku tersehut 

lambat-laun menurun, diperlukan strategi pemasaran untuk meningkatkan 

penjualan setinggi~tingginya seperti ilustrasi berikut inL 

Gambar2.2 

Mengoptimalkan Penjualan dan Laba Siklus Hid up Judul Buku 

Sebagai Altematif ke-1 

Sl 1t··········· ····- --·-- -·- -·-·-·-

so ·-·-···- -·-·- ---·-·-·-·-·-·-· --·-::.·-·~-·---
Sl 

.L.~.~.:.:~---. E::~~ PI 

PQ Profit 

Bulan l.-c-1 Bulan 1uhl: 

Introduction II Growth 

Sunlllet : Analisis Penulis 

Bulan ke-3 ato.u kc-4 

Maturity 

Bulllil kc--5, dst 

Decline I 

Hal lain yang dapat dilakukan sebagai altematif ke-2 adalah memperpanjang 

waktu siklus hidup judul buku agar penurunan penjualan atau laba tidak curam 

melainkan progresif kecil sehingga diharapkan dapat sewaktu-waktu ditingkatkan 

dengan beberapa strategi pemasaran mengingat karakter produk buku yang 

bersifat hit-driven, seperti ilustrasi berikut ini. Namun ada konsekuensi yang harus 

diambil akibat memperpanjang waktu untuk memajang suatu produk lebih lama, 

khususnya pada area utama (prime area) yaitu oppurtunity cos! dari judul-judul 

buku barn karena tidak dapat dipajang pada area tersebut. 
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Gambar2.3 

Mengoptimalkan Waktu Siklus Hidup Judul Buku 

Sebagai Altematifke-2 

S2 

Sale; 

I 3 

PO Profit -PO P2 SO S2 

Bulan ke-1 Bulan lro-2 BuiM ke-3 nlml ke-4 Bulan ke-5, ds.t 

"'""""'!i<m II Gro'l4h 
Matwlty j Decline 

Sumber: Analisis Penulis 

Perusahaan dapat melakukan beberapa strategi, khususnya pada tahap 

pertumbuhan dimana Kotler dan Keller menyatakan bahwa untuk 

mempertahankan pertumbuhan pasar yang cepat salah satu strateginya adalah 

dengan melakukan pergeseran tujuan promosi yang semula product-awareness 

advertising menjadi product-preference advertising. ftka hal tersebut terjadi pada 

tahap kematangan maka usaha perusahaan adalah dengan melakukan beberapa 

modifikasi program pemasaran seperti harga, distribusi, iklan. sales promotion. 

persoJJa/ selling dan layanan. 

2.2. Faktor Pengambilan Keputnsan Konsumen 

Para pelaku pasar tertarik untuk mengetahui tentang konsumennya - apa 

yang mereka butuhkan, apa yang mereka pikirkan, bagaimana mereka bekerja, 

bagaimana mel'eka meiuangkan waktu. Para pelaku pasa.r ingin memahami bahwa 

secara individu dan grup mempengaruhi keputusan konsumen dan bagaimana 

keputusan tersebut diambil. haf ini dapat dilihat dalam gam bar 2, 4 berikut. 

Model sederhana pada gambar 2.4 menunjukan bahwa ada 2 faktor utama 

yang mempengaruhi konsumen didaiam pengambilan keputusan untuk membeli 

suatu produk atau jasa yattu (a) pengaruh internal dari konsumen sendiri 
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(motivasi, persepsi, pembelajara~ kepribadian. dan sikap) atau pengalaman dari 

konsumen sendiri terhadap produk atau jasa tersebut, dan (b) pengaruh eksterna! 

yang distimuli oleh aktivitas perusahaan terhadap produkijasa mereka atau faktor 

lingkunganlsosial konsumen. 

Input 

Process 

Output 

Gambar2.4 

Model Sederbana Pengambilan Keputusan Konsumen 

E:tfemal Inftuenccs 
i ~ '- . ~ ·-.---·- ·- --.- . - ·-.- . -'- . -. -;.:·::--::·:;· -:.:·:::-·::·:;· -:.:·::· ·::-:.:· -::· ::· ·::-;:--::· ::--::;-. ; 

Finn's Matkcting Efforts Socioculturnl Environment , 
L Product I, Family 
2. Promotion 2. Informal sourres 
3. Pril;t;'! 3. Dille£ nonooilllnCJcial 
4. Channels of distribution 4. Social clasos 

S. Subculture and culture 

·.C.·~~~~-~«;;~~~~·-·~··---·-· . ·-·-·-·-·~·-·- •w ·-·-

·-·-·-·-·-·-·-·-·-·---·~---·jr-·-·-·-·-·-·-·-·-·-·-·-·-·-·-·, 

' 

Need P.~)'ebolog.ical Field ~ 
RCCQgnitioo t Molhation , 
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• • 
• 
• 
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Sumber ; Schiffman,. L.G., dan Kanuk, L.L. CW07), Consumer Behavior, ninth edition. Upper 

Saddle River, New Jersey: Pearson Prentice HalL P. 513. 

Faktor lingk:ungan atau sosial terutama sumber informal sering kali 

dijadikan alat bagi para pemasar untuk memperkenalkan atau menjuaJ barang atau 

jasa mereka. Suatu studi dilakukan di Inggris (Schiffman dan Kanuk, 2007) 

dengan menanyakan kepada para konsumen tentang sumber informasi mana yang 

membuat mereka lebih nyaman. Jawaban tertinggi adalah rekomendasi dari ternan 

(71% responden), pengalaman sebelumnya (63% responden) dan iklan (banya 
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15% responden). Studi ini ingin menyatakan bahwa informasi dari mulut-ke~ 

mulut (word of mou!h) menjadi penting bagi pelaku usaha untuk 

menginformasikan produk dan jasanya kepada pelanggan mereka. 

Para pemasar telall lama menyadari bahwa personal influence atau 

pengaruh pribadi kerap melebihi kekuatan upaya promosi perusahaa.n, banyak 

contoh dari perusahaan-perusahaan di dunia yang dapat mendesak strategi 

pemasaran dengan rnengaktifkan atau menstimulus personal influence dan 

memanfaatkannya. Informasi dari sumber pribadi ini dapat membentuk atau 

menghancurkan kampanye pemasaran. 

Variabel penentu yang penting didalam personal injlue11ce adalah 

Involvement atau keter!ibatan. Product involvement yang tinggi dan pengaruh 

sosia\ berhubungan dengan dua cara. Pertama, Involvement meningkat apabila 

pilihan yang dibuat mempengaruhi status sosial seseorang dan penerimaannya. 

Selain itu yang sama pentingnya, lrNOivement yang tinggi kerap mencetuskan 

pencarian infonnasi dari orang yang dapat dipercaya. Oleh karena itu personal 

;njluence merupakan sebab sekaligus hasil dari involvement yang tinggi. 

Feick dan Price (1987) mengemukan bahwa ada beberapa tipe persontrl 

influencer yang dikena\ yaitu (a) market maven, (b) opinion leader, dan (c) early 

puchaser/adopter atau innovator. 

2.2.1. Mnrket Maven 

Ada yang mengistiJahkan market maven kedalam bahasa Indonesia dengan 

sebutan para bijak bestari, tapi Feick dan Price (\987) menjelaskan bahwa market 

maven adalah indivldu yang mempunyai informasi tentang banyak ragam jenis 

produk, tempat untuk berbe!anja dan bentuk Iainnya tentang pasar dan opini-opini 

yang berhubungan dengan konsumen dan respon yang berhubungan dengan 

permintaan dari konsumen sehubungan dengan informasi pasar serta 

kecenderungan untuk mengumpulkan informasi lokasi pasar dengan intensltas 

untuk membaginya dengan yang lain. Dalam peneiitian yang pernah ada, 

ditemukan bahwa market maven diasosiasikan dengan awal kesadaran dari adanya 

produk atau merek baru7 informasi yang sering terdengar, adanya kenyamanan 

berbelanja yang \ebih baik, adanya penggunaan kupon yang lebih sering, dan 
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pencarian informasi yang lebih baik (Goldsmith, el. a/, 2003). Walaupun tidak 

konsisten dengan penelitian dl bidang ekonomi yang terdahuhJ, pengaruh 

peneHtian markel maven (diluar faktor~faktor yang lain) mempunyai implikasi 

terhadap pentingnya informasi dari mulut ke rnulut sebagai mekanisme transmisi 

informasi daiam toktrtoko grosir. 

Pemasaran, perilaku konsumen dan komunikasi dapat menunjukkan 

sebuah dasar bagi hipotesis tentang keberadaan market maven. Masih menurut 

Feick dan Price (1987) bahwa konsep ini meliputi keterlibatan lokasi pasar 

(marlretp/ace), perhatian terhadap iklan (allen/ion to advertising), menggunakan 

kupon-kupon (use of coupon) dan menikmati belanja (enjoy shopping). Kemudian 

untuk dapat mengidentifikasi individu yang mempunyai sikap market maven~ 

Feick dan Price mengajukan pertanyaan melalui survei kepada beberapa 

responden. Ada 6 pernyataan yang diajukan sebagai berikut: 

L Saya suka memperkenalkan merek dan produk baru kepada teman

temansaya 

2. Saya suka membantu orang-orang dengan rnernberikan kepada mereka 

informasi tentang bermacam-macam produk 

3. Orang-orang bertanya kepada say a untuk infurmasi ten tang produk, 

lokasi toko atau penjualannya 

4. Jika seseorang bertanya kepada saya dimana untuk memperoleh 

beberapa tipe produk terbaik. saya akan menunjukan dimana tokonya. 

5. Ternan-ternan saya berpikir bahwa saya adalah sumbet informasi yang 

baik ketika meraka membutuhkan produk-produk baru atau 

penjualannya_ 

6. Berpikir tentang seseorang yang mempunyai informasi tentang 

berbagai macam produk dan suka rnemberikan informasi tersebut 

kepada orang lain. Orang ini tahu tentang produk baru, penjualan~ 

toko, dll, tetapi ia tidak ahli dalam satu kategori produk. Bagaimana 

and a mengatakan bahwa gambaran ini cocok dengan anda? 
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2.2.2. Opinion Leader dan Innovator 

Kedua tipe personal influencer terakhir yaitu opinion leader dan 

innovator, merupakan pendekatan tradisional dari pengaruh antar pribadi. 

Konsumen kerap berpaling kepada orang lain, khususnya pada ternan dan anggota 

keluarganya untuk meminta pendapat mengenai produk atau jasa. Pengiriman 

informasi ini merupakan suatu pemberi pengaruh (ilif/uential}. 

Pemberi pengaruh selama bertahun-tahun disebut dengan opinion leader 

atau pemimpin pendapat. Pengertian tentang opinion leadership adalah proses 

seseorang (opinion leader) untuk mempengaruhi aksi atau sikap orang lain secara 

informal (Schiffman dan Kanuk, 2007)) sedangkan opinion leader sendiri menurut 

Lazarsfeld, Berelson dan Gaudet (1948) dalam Feick dan Price (1987} adalah 

individu yang berperan sebagai perantara informasi antara sumber media mas:sa 

dengan opini dan pilihan konsumen. 

lnnavator atau consumer innovativeness menurut Goldsmith, et, al (2003) 

adalah individu yang menggambarkan reaksi terhadap sesuatu produkljasa yang 

baru dan berbeda. Reaksinya bisa mulai dari sikap yang sangat positif sampai 

dengan sikap yang sangat negatif Mereka bereaksi positif jika antusias atau puas 

akan produkljasa tersebut, sebalikoya akan bereaksi negatifjika mereka tidak puas 

atau kecewa atas produkljasa tersebut. Bahkan menurut Schiffman dan Kanuk 

(2007), innovator bisa juga sebagai opinion leader bila para innovator 

memberikan informasi kepada individu lainnya dan memberikan saran tentang 

produk-produk barn dan bagi merek:a yang menerima saran~sarnn tersebut secara 

periodik mengikutinya. 

Menurut Clark dan Goldsmith (2005}, kedua tipe personal influencer ini 

yaitu balk in!WV(ltors dan opinion leaders cenderung untuk memberikan pengaruh 

terhadap produk kategori spesifik. HaJ ini yang membedakan dengan para market 

maven yang merupakan sumber infonnasi tentang pasar secara umum. Bahkan 

Goldsmith, et, al (2003) membandingkan antara innovator atau consumer 

innovativeness dengan market mavenism seperti pada tabel 2.1. 
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Tabell.l 

Consumer lnnovativeness and Market Mav£nism Compared 

Construct of 
Innovativencss Market Maven ism 

Interest 
Information and Knowledgeable about spesific Wide variety of market 
Knowledge product categories information; information 

seekers 
Opinion Act as opinion leaders fur new Act as opinion leaders fur 
Leadership I product manv aspect of the marketplace 
Searcll Behavior Exposed to a variety of Exposed to a variety of 

information sources infonnation soruces 
Involvement Involved in the marketplace; Involved in many aspect of the 

especially new product marketplace. 
Brand Awareness Aware ofnew brands in Aware of new brands in many 

spesific product fields fields 
Assertiveness No reason to expect an More assertive than other 

assertive style of shopping aed consumers 
buying 

Value conscious More interested in newness More value conscious than 
than price; not bargain other consumers~ seek bargain 
CODSCIOUS prices 

Fashion Fashion innovators are fashion Market mavens are not fashion 
Consciousness CODSCIOUS conscious 

Sumber: Goldsmith, R.E, Flynn, LR, dan Goldsmith, E.B, Innovatilll! Consumers 

and Market Mavens, Journal of Marketing Theory and Practice, Fall 

2003 

2.3. Komunitas Maya (Virtual Community) 

Virtual community sebenamya adalah suatu bentuk lain dari hubungan 

antar manusia, hanya saja tOijadi di dunia maya (cyberspace) dengnn bantuan 

teknologi infonnasi. Jadi kalau pada umumnya kita menjalin hubungan seeara riil 

at au physical (dengan kat a lain bert emu langsung I face to face dengan orang lain: 

ternan kita, reiasi kita, keluarga kita dH}, dengan adanya teknologi internet 

hubungan-hubungan ini bisa dibangun secara "virtuaf' di internet 

(http://smartdigitalk.com). 

Geoffrey Liu dalam jumal Computer-Mediated Communication 

(http://:free.vlsm.org), menetapkan beberapa syarat terbentuknya v;rtual 

Universitas Indonesia 

Analisis Peningkatan..., A. Antoni Reswanto, FEB UI, 2008



19 

community, yaitu (1). adanya v;rtual public space, (2). adanya aktifitas 

komunikasi dari para anggotanya, (3 ). adanya anggota dengan jumlah besar 

sehingga memungkinkan tetjadinya beberapa interaksi, (4). adanya kestabilan 

jumlah anggota dan konsistensi pemunculan anggota dan (5). adanya interaktifitas 

pesan verbal, pesan simulasi aksi dan konsistensi penggunaan nickname. Chatting 

dan Chattoom sebenamya dapat menjadi salah satu keberadaan sebuah virtual 

communiJy. Fungsi keduanya memang memungkinkan hal tersebut. Pertama, 

chattting berfungsi sebagai sarana komunikasi interpersonal (private chat) dan 

kedua, chatroom berfungsi pula sebagai sarana kornunikasi kelornpok (virtual 

public space). 

Sarona ini sebenaruya dapat digunakan untuk memberikan personal 

injhtence kepada individu lainnya, baik: itu ada unsur komerslal maupun non

komersial. Babkan pada komunitas maya ekslusif, misalnya yang berkaitan 

dengan hobl atau kesenangan. forum ini menjadi "ajang" tukar inforrnasi diantara 

mereka. 
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BABIII 

PROFlL PERUSAHAAN 

3.1. Sejarab Toko Buku Gramedia 

PT. Gramedia Asri Media adalah unit usahalperusahaan yang bergerak 

dalam bidang perdagangan dan merupakan bagian dari kelompnk usaha media dan 

penerbitan yang terpadu serta terkemuka di Indonesia yaitu KG - Kompas 

Gramedia, 

Berdirlnya KG diawaH dengan ditutupnya majalah mingguan Cina Meiayu 

yaitu "Star WeeklY' sekitar tahun 1962. Hal ini menyebabkan teroatasnya 

informasi yang tersebar dimasyarakat dan tentunya meningkatkan kebutuhan 

masyarakat akan informasilberita tersebut. Melihat keadaan ini (aim) Petrus 

Kanisius Ojong, selaku mantan jurnatis dan staf dari majalah Star Weekly, 

mengajak rekannya seorang wartawan yang bemarna Jakob Oetama untuk 

mengatasi keterbatasan informasi yang ada. Dari basil usaha mereka akhimya 

pada tanggal 17 Agustus 1963 terbitlah suatu majalah yang untuk pertama kalinya 

yaitu majalah Intisari Kemudian karena permintaan rnasyarakat akan infbrmasi 

bertambah banyak maka pad a tanggal 28 Juni 1965 diteroitkardah sural kabar 

harian KOMPAS. Dari sini maka muncullah KG yang pada waktu itu dipimpin 

oleh {aim) P.K Ojong namun setelah beliau wafat tahun 1980, pimpinan KG 

dialibkan ke Jakob Oetama. 

Kegiatan usaha KG tidak hanya sampai disltu. KG pun ingin 

mengembangkan usaha yang lain yaitu dalam bidang percetakan, penerbitan dan 

perdagangan. Pada 02 Februari 1970, KG membuka Toko Buku Grarnedia (TB. 

Gramedia) pertarna yang berlokasi di Jalan Gajah Mada 109, Jakarta Barat dengan 

membentuk badan usaha CV. Transito. Adapun awal misi TB. Gtarnedia adalah 

"turut serta menyebarkan produk pendidikan dan informasi, demi tercapainya citaM 

cita bersarna mencerdaskan kehidupan bangsa, menuju masyarakat baru Indonesia 

yang berkehidupan Pancasila". Kemudian pada tahun 1971 badan usahanya 

beruhab menjadi PT. Transito Asri Media dan pada tanggal 19 Februari 1980 

berubah nama perusahaan menjadi PT. Gramedia Asri Media. 

20 
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Dati sebuah toko buku kecil berukuran 25 m2, yang berlokasi di Jalan 

Gajah Mada, Jakarta Barat, Toko Buku Gramedia saat ini telah tumbuh dan 

berkemhang menjadi 81 toko (per Desember 2007) yang tersebar diseluruh 

wilayah Indonesia, dimana 30 diantaranya berlokasi di Jabodetabek (Jakarta, 

Bogor, Depok, Tangerang, dan Bekasi) yang menjadikan predikat Toko Buku 

terbesar di Indonesia bahkan leader dalarn eceran buk:u. 

3.2. Aktifitas Usaha Perusabaan 

Sejak berdirinya pada tabun 1970, aktifitas usaha PT. Gramedia Asri 

Media adalah mengelola TB. Gramedia. Pada mulanya aktivitas operasional dari 

TB. Gramedia menawarkan buku-buku. Namun saat ini ragam produknya sudah 

semakin berkembang, antara lain : stationery (peralatan dan perlengkapan kantor), 

fancy, peralatan olahraga, peralatan musik dan produk berteknologi tinggi seperti 

CD-ROM, audio-video book, dan berbagai produk lain seperti apa yaog menjadi 

visi dan misi PT. Gramedta Asri Media saat ini yaitu : 

Visi : "Menjadi agen pemhoharu dafam masyarakat yang majemuk, 

pemimpin di bidang u.saha rite! dan distribusi bisnis media 

da/am rangka merryampaikan pengetahuan, injormasi, 

pendidikan dan hilmran me/ah1i kepeloparan produk

produk yang inovatif serta berorientasi ke pasar'l. 

Misi "'Jiall serta dalam upaya mencerdaskan bangsa dengan 

menyebarluaskan pengetahuan plus informasi me/alui 

berbagai sarana usaha rite/ dan distribusi buku, stationary 

dan produk kantor serta multi media, ditandai dengan 

pelayanan rmggul. manqjemen proaktif dan perilaku bisnis 

yang sehaf'. 

Pemasarannya juga didukung oleh ratusan penerbit dan pemasok, baik dari 

daJam negeri maupun dari Iuar nege~ termasuk dida1amnya beberapa penerbit 

intern (Kelompok KG) seperti Gramedia Pustaka Utama (GPU), Elex Media 

Komputindo (Elex), Kepustakaan Populer Gramedia (KPG), Gramedia 

Widasarana (Grasindo), Peneibit Buku Kompas (PBK), Gramedia Majalah, dan 
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Bhuana Ilmu Populer (BIP). Sejauh ini, karena ilrnu pengetahuan tidak mengenal 

batas negara maka jalinan kerja sama dengan penerbit tuar negeri pun 

dikembangkan dan kini sudan lebih dari 250 penerbit seperti McGraw Hill, John 

Willey, Bantam and Random House, dll. 

Dilihat dati macam dan jenis produk yang dijual seperti yang Ielah 

disampaikan sebetumnya, TB. Gramedia termasuk daiam ketegori «general 

bookstore" yang melayani berbagai kebutuhan konsumen dari berbagai segmen. 

mulai dari TK sampai dengan Perguruan Tinggi, usia anak~anak sampai dengan 

dewasa. Dati segi peogadaan, terdapat produk Toko sendiri dan produk konsinyasi 

yang dikelola dengan sistem Konter (Counter). Dalam sistem konter, pemasok 

berkewajiban menyediakan barang dan tenaga penjualan, sedangkan toko 

menyediakan tempat dan sarana penjualan. Sebagai imbalannya, TB. Gramedia 

mendapat bagian dati basil usaba yang diperoleb. 

Salah satu kegiatan PT. Gramedia Asri Media dalam mengelola TB. 

Gramedia adalah membuka cabang-<:abang TB. Gramedia dan menempatkannya 

pada lokasi-lokasi yang strategis seperti di pusat-pusat perbelanjaan (mall) dan 

perkantoran. Hal ini dimaksudkan untuk memberikan kemudahan kepada para 

konsumen dan pelanggan TB. Gramedia untuk memperoleh produk-produk yang 

mereka butuhk:an. Selain itu guna menjaring konsumen dan tetap 

mempertahankan langganannya, TB. Gramedia menjalaakan empat mottonya (4S) 

yaitu: Senyum, Salam, Sapa, dan Santun; dan tidak lupa untuk meodekorasi 

interior ruangan tolro yang menarik serta menyediakan produk:-produk yang 

berkualitas. 

Deogan melihat perkembangan usaha, PT. GAM tidak hanya mengelola 

toko buku saja, perosabaan juga melakukan pengembangan usaha di bidang yang 

masih berkaitan yaitu perdagangan buku secara Jangsung ke konsumen (direct 

selling), ekspor buku dan majalah ke luar negeri, dan pengadaan stationery, 

bahkan sudah melakukan diversifikasi usaba dengan mendirikan bebcrapa badan 

us aha salah satunya PT. Bhuana Ilmu Populer (PT. BIP) yang didirikan tahun 

1985, awalnya menerbitkan buku-buku klasik oriental dalam bahasa Indonesia 

dan saat ini mengelola penerbitan buku lokal dan impor (setelah diteljemahkan 

kedalam bahasa Jndonesia) dan distribusi buku. 
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Manajemen PT. Gramedia Asri Media dalam menjalankan perusahaan 

selalu mengedepankan kepentingan pihak yang bcrkepentingan (stakeholders) 

yaitu Pelanggan. Pemasok, Pemiliki Perosahaan, Karyawan, dan Masyarakat 

sekitamya. Kepada Pelanggan, Manajemen selalu berusaha memberikan layanan 

yang memuaskan. Dalam kerja sama dengan Pemasok, Manajemen senantiasa 

mengedepankan semangat kerja sama atas dasar saling menguntungkan, Kepada 

Pemilik, Manajemen selalu berusaha untuk menjaga agar Perusahaan tetap 

langgeng dan tumbuh sehat. Manajemen juga memperhatikan ka.ryawan agar 

karyawan memperoleh kesempatan berkembang, dihargai, dan mendapatkan 

kesejahteraan hidup yang lebih layak. Dan akhirnya kepada Masyarakat, 

Manajemen dengan semangat tinggi ingin mewujudkan cita-cita luhur untuk 

memajukan pendidikan masyarakat sekitar pada khususnya dan masyarakat 

Indonesia pada umumnya. 

3.3. Organisasi Perusahaan 

Toko Buku Gramedia dibawah PT. Gramedia Asri Media merupakan satu 

dari divisi Kompas Gramedia (KG). PT. Gramedia Asri Media termasnk dalam 

suatu Kelompok Usaha Perdagangan dikarenakan bisnis utamanya adalah 

perdagangan (trading), selain itu ada beberapa divisi lain yang dimiliki Kompas 

Gramedia seperti divisi : Surat Kabar (news paper), Majalah (magazine), 

Penerbitan (publisher), Per<:etakan (printing), pabrik - tisu (manufacturing), 

Hotel, properti (property), Pendidikan Knrsus (Education), dan Radio. Organsiasi 

Kompas Gramedia selengkapnya dapat dilihat pada garnbar berikut ini: 
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Business Portofolios of Kompas Gramedia 

[ Manufueutring J I Hotel J 

Kompw; 
Grn.mcdin 

r~~~{:. 
ti}d.~r:~ix~; .. ~-

Sumber : Company Profile Gramedia Bookstore, 2005 (edited) 
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Printing 

Rcdio 

Operasional Manajemen Toko Buku Gramedia berjalan dengan dukungan 

fungsi-fungsi penunjang yang berada di Kantor Pusat, Jl. Kebahagiaan no. 4-14 

Jakarta Barat. Fongsi-fungsi pusat itu antara lain SDM, Diklat & Humas, 

Lembaga Manajemen Mutu (LMM), Tata Usaha, Pembukuan dan Anggaran, 

Internal Audit, Pajak, Sistem dan Pengembangan, Logistik, Promosi, Pusat 

Pengadaan, Direct Selling. Pengembangan Bisnis, Perencanaan Bangurum, 

Pemeliharaan Bangunan. Pada saat penulisan karya akhir ini, penuils 

mendapatkan inforrnasi bahwa ada beberapa bagian atau unit yang mengambil 

bagian pada struktur organisasi PT. Gramedia Asri Media, yang dibarapkan dapat 

berkembang dan mernpunyai peran yang signifikan pada kegiatan utama 

perusahaan. Adapun struktur OQlllllisasi kantor pusat dapat dilihat pada gambar 

berikut ini : 
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Gambar3-2 

Strukutur Organisasi PT. Gramedia Asri Media 

Direktur 
Utama 

Pengembangan Internal Audit 
Bisnis 

-1 
Lembago Manajemen 

Mutu 

Dircktur SDM Direktur Eksekulif/ Direktur Administrasi 
&Humas Wid Dir. Eksekutif &Keuangan 

SDM Diklat Hum as j Promosi }-- Sis bang Logistik Tata Pajak 
Usaha 

'.it'J:~~q\i """' Ekspor Direct Perencanllliil Pemelihaman PcmbukU1111 

Pengadann Selling BWlgumm Bnngumm & 
:_-_:·;smcG~(·: 

"""""" ._,_ ' ' ... ·. 

Sumber : Struktur Organisasi PT. Grarnedia Asri Media oleh Direktorat SDM & Humas, 2007 
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Sedangkan untuk struktur organisasi Toko Buku Gramedia terbagi dalam 2 

(dua) model yang dibedakan atas gedung sendiri atau gedung sewa (mal). Masing

masing struktur organisasi dapat dilihat dalam gam bar sbb: 

Gambar3-3 

Struktur Organisasi TB. Gramedia Gedung Sendiri 

Kep1L1 Toke 

Sumber : Surat Keputusan Direktur No. 001/SKD/LMM tgl 01 Oktobcr 2003 

Catatan: 

!l·.,b:J StafKomputcr + Jika diperlukan, sesuai skala toko 

Data Entry + Jika tidak ada StafKomputer, berada diba ..... ith koordinasi Spv Pcnj 

c:::J Wiraniaga -t Hanya toko tertentu saja 

c::::J Keamanan & Rumah Tangga ~ Outsourcing, magang, kontrak, sesuai kebutuban, 
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Gambar3-4 

Struktur Organisasi TB~ Gramedia Gedung Sewa I Mal 

Kepala Tak.o 

MRlSekjm 

Sumber : Surat Keputusan Direktur No. 00 1/SKD/LMM tgl 0 l Oktober 2003 

Catalan: 

h"frh:->] StafKomputer + Jika diperlukan, scsuai skala toko 

I '"·•·I Data Entty + Jika tidak ada StafKomputer,berada dibawah koordinasi Spv Pjl 

~· ,,_ t-1 Wi:ran.iaga + Hanya toko tertcntu saja 
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E:::J Keamana.n & Rumah Taogga +Outsourcing, magang, kont:rak., sesuai kebutuhan. 
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BABIV 

ANALISIS DAN PE!V16AHASAN 

5.3 Sildns Hidup 6uku 

Buku sebagai suatu produk tidak selamanya menjadi produk unggutan 

(best seller) terus-menerus atau bahkan sejak pertama diluncurkan/diterbitkan 

penjualan buku tersebut tidak meningkat dari waktu ke waktu atau tetap 

(stagnatll) bahkan cenderung menurun. Sehingga mengetahui siklus hidup bnku 

menjadi hal penting agar dapat dilakukan langkah-langkah strategis khususnya 

dalam melaknkan aktivitas pemasarannya, walaupun sifut produk buku adalah hit 

driven. 

4.4.1 Tingkatan SUdus Hidup 6uku 

Seperti ape yang disampaikan pada konsep dasar dari siklus hidup produk 

(product life cycle) dimana ada empat tingkatan yang dilalui suatu produk yaitu 

pengenalan (introduction), tumbuh (growth), matang (ma11Jrity), dan menurun 

(decline), seperti yang tergambar dalam gambar 4.1 di bawah ini. 

Gambar4.1 

Siklus Hidup Penjnalan dan Keuntungan 

Profit 

Matwity Decline 

Sumbcr . Kotler, Philip dan Keller, Kevin Lane, Marketing Management l2e, Pearson, 2006, haL 

300. 
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Buku sebagai suatu produk pun mengalami kondisi serupa, hanya waktu 

yang membedakan antara satu produk buku dengan produk buku fafnnya dalam 

melalui ke empat tingkatan siklus hidup tersebut 

4,4,2 Metode Penentuan Sildus Bidup Buku 

Untuk menggambarkan siklus hidup buku, di bawab ini ada beberapa 

gratlk dari judul-judul buku yang dipilih se<:ant aoak untuk produk buku karegori 

tertentu yang telab ditentukan oleh Penerbit Buku X yaitu buku kategori 

manajemen dan psikologi. Ada 2 judul dengan kategori manajemen dan 3 judul 

dengan karegori psikologi, hal ini untuk mempertegas siklus hidup produk 

berdasarkan kategori buku. Walaupun untuk beberapa kategori buku lainnya bisa 

berbeda-beda (misalnya antara buku fiksi dan non-fiksi), seperti yang 

diinformasikan oleh saleh satu penerbit buku yang khusus menerbitkan buku-buku 

tentang komputer, untuk produk tersebut siklus hidup produk relatif cepat seiring 

dengan perkembangan teknologi komputer itu sendiri yang begitu cepat. Periode 

siklus hidup produk (dalam bulan) diperoleh sejak buku tersebut dijual pada 

beberapa toko buku dan penjualan diperoleh dari baayaknya jumlah buku yang 

teljual dikalikan dengan harga jual buku tersebut ke konSilmen toko buku_ Adapun 

harga jual diperoleh dari harga jual produk buku tersebut di toko buku Grarnedia 

Mal Taman Anggrek pada tahun 2007, sehingga mengabaikan kenaikan harga 

buku akibat kenaikan harga dari penerbit sendiri atau dari toko buku yang berada 

di luar pulau jawa yang telah memperhituogkan biaya pengiriman dalam harga 

pokok penjualan buko tersehut. 

4.4.3 Analisis Siklus Hidup Buku 

Pada grafik 4 .I diperlihatkan siklus hidup buku dengan judul buku "A" 

yang diterbitkan oleh Penerbit Buku X. Judul buku "A" merupakan buku yang 

dikategorikan oleh Penerbit Buku X sebagai kategori buku manajemen. 
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Grarik4.1 

Siklus Hid up Produk Judul Buku "A') 

I I Waktu lbul"l 
L_,_~ __ , ___ «--,··--,-·····---,--. ·--- ., ____ . 
Sumber : Penerbit Buku X, 2008 

Pad a grafik di atas, judul buku "A" yang mulai didistribusikan ke toko 

buku-toko buku pada Maret 2006, awalnya hanya teljual 75 eksemplar atau senilai 

Rp 2.850.000 bila harga buku A yang dijual toko ke konsumen sebesar Rp 38.000, 

namun pada bufan ke-2 atau April 2006, penjualan buku ""A!) sangat drastis 

sebanyek 1.973 eksemplar (senilai Rp 74.974.000) dan kemudian meningkat lagi 

pada Mei 2006 sebanyak 2.203 ekaernplllr (senilai Rp 83.714.000) dan pada bulan 

berikutnya mengalami penurunan. Ada kenaikan penjualan kembali pada bulan 

Agustus 2006 dan selanjutnya cenderung mengalami penurunan penjualan. Hal ini 

menggambarkan bahwa siklus hidup dari produk buku dengan judul buku "A" 

mencapai kematangannya {mature) pada bulan ketiga. 

Hal yang sama dapat diperlihatkan pada grafik 4.2 yang merupakan siklus 

hidup judul buku "B" dengan kategori buku manajemen pada Penerhit yang sama. 

Pada grafik ini, judul buku "B" yang mulai didistribusikan ke toko buku-toko 

buku pada Juni 2006, awalnya banya tedual 12 eksemplar atau senilai Rp 276.000 

bila barga jual dari toko buku ke kunsumen sehesar Rp 23.000, yang kemudian 

meningkat penjualan sebanyak 128 eksemplar (senilai Rp 2.944.000) pada Juli 

2006 dan puncaknya pada bulan Agustus 2006 sebanyak 801 eksemplar (seni!ai 

Rp !8.423.000). 
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Gralik 4.2 

Siklus Hidup Produk Judul Buku "B" 
--~-~-~~----~---~----~··--

20,000 -~~~ ~ ~~~-~-··~~~--~-~~-~~~·-··~·--· ~--~~-·~···"· .... 
~ 12..000 :---<••- WM--"-~"""'"" •••••••• ••• ,,_, _____ •••• •••••••• '"'*•• ••• --- • • 

.. 16000 -~--~ •. -~ ~ .. ·- ..... _ _ .. _ ............. ·- ....... ----~-·~ .. . ' . 
... 14,0{)(.1 .:. ------
i 11,000 _; ___ ~_ .. , --- ·-, . 
!! 10,000 o··-· I 
E s.ooo ! ------------------

.1 6,000 ' ~-------~------

.; 4,000 +- -~~ -----------~--
-; 2.000 +- ---------·-· ..... - --
i 0

.! ~- ~ -g 8 ~--8 8 s s s 6 -~ ~ ~ s :; ~ i; s-~ ~--; ~
~ §~-~~~l~l~k~,~.l~}~it~\ 

~ - ~ ~ 0 z 0 ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ 0 z 0 ~ ~ ~ ~ 

Waktujbulan) 

Sumbor: Penorbit Buku X, 2008 

Dapat dilihat pada grafik di atas bahwa siklus hidup dari produk buku 

dengan judul "B" mencapai kematangannya (mature) pada bulan ketiga, karena 

pada bulan-bulan berikutnya penjualan judul "B" relatif mengalami penurunan 

kecuali pada April 2007 mencapai 692 eksemplar (senilai Rp 15.916.000), lalu 

terus menurun. 

Untuk kategnri buku yang berbeda memperlibatkan gejala yang sarna 

seperti yang digarnbarkan pada grafik 4.3 tentang siklus peljjualan judul buku "C" 

yang tennasuk pada kategnri buku Psikologi. Judul buku "C" yang mulai 

diluncurkan pada akhir Mei 2005 memberikan kontribusi penjualan sebanyak 

1011 eksemplar afau senilai Rp 42-462.000 bila harga jual dari toko buku ke 

konsurnen sebesar Rp 42.000, yang kemudian pada bulan Juni 2005, penjualan 

buku "C" meningkat sebanyak 2446 eksemplar (senilai Rp 102. 732.000) dan 

mencapai puncaknya pada bulan Juli 2005 sebanyak 3.465 eksemplar (senilai Rp 

145.530.000). 
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Grafik 4.3 

Siklus Hidup Produk Judul Buku "C" 

Waktll {bulan! 

Sumber : Penerbit Buku X, 2008 

Pada grafik di alas, siklus hidup judul buku "C" harnpir sarna dengan judul 

buku-judul buku sebelumnya pada kategori manajemen, setelah meneapai titik 

puneaknya (mantre), judul bulru ini mengalami penurunan penjualan. Ada 

kenaikan penjualan pada bulan ke-6 (Oktober 2005) sebanyak 1.958 eksemplar 

atau senilai Rp 82.236.000 dari bulan sebelumnya yaitu senilai Rp 69.216.000. 

Na:mun setelah itu mengalami relatif penurunan dan kenaikan penjualan yang 

berlluktuarif, bahkan penjualan meningkat relatiftinggi pada Juni 2006 senilai Rp 

60.144.000 dan menurun sedikit pada Juli 2006 senilai Rp 58.716.000, 

selanjutnya penjualan judul buku "C" mengalami penurunan dari bulan ke bulan. 

Untuk kategori yang sama dengan Judul Buku "C" yaitu kategori buku 

psikologi, kondisi yang sama dapat digarnbarkan melalui grafik 4.4 yaitu siklus 

hidup judul buku "D" pada penerbit yang sama. 
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Gralik 4.4 

Sildus llidup Produk Judul Buku "D"" 

I 
25,000 ' 

za.ooo 
~ 

Sumber : Peneibit Bulru X, 2008 

Grafik di atas memperlihatkan hahwa produk bulru dengan judul "D" 

mencapai puncaknya pada bulan keernpat yaitu bulan Juli 2006 yang mencapai 

penjualan sebanyak 600 eksemplar atau senilai Rp 23.400.000 hila harga jual dari 

toko bulru ke konsumen sebesar Rp 39.000, walaupun pada awal diluncurkannya 

pada bulan April 2006 hanya lalru terjual sebanyak 14 eksemplar (senilai Rp 

546.000) dan kemudian terus meningkat sebanyak 56 eksemplar (senilai Rp 

2. 184.000) pada Mei 2006 dan 489 eksemplar (senilai Rp 19.071.000) pada Juni 

2006. Setelah mencapai puncak penjua!annya di bulan Juli 2006, judul bulru "C" 

cenderung mengalami penurunan, namun pola yang serupa tetjadi pada tabun 

berilrutnya yaitu 2007. 

Untuk mempertegas sikJus hidup produk bulru, pada grsfik 4.5 

digambarkan siklus hidup judul bulru "E"' untuk kategori bulru psikologi pada 

penerbit yang sarna. Sikius serupa dengan judui bulru-judui bulru sebelumnya 

tercermin pada siklus judul buku "E" di bawah ini dimana awaJ penjua1annya 

sebanyak 172 eksemplar dengan nilai Rp 5.676.000 (pada barga jual ke konsumen 

sebesar Rp 33.000). Penjualan terus meningkat pada bulan ke-2 dan ke-3, dan 

mencapai penjuaian teninggi pada bulan ke4 (Juli 2005) yaitu sebesar Rp 

31.218.000 atau sebanyak 946 eksempiar. 
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Gralik 4.5 

Siklus Hid up Produk JuduJ Buku "E" 

¥ ~.ooo -
: 30,000 ----
c 

'~ 15.000 ' 
• :!! 1(),000 ;_~ 

• • 
:-.: 5,000 
i-.; 
• .. 

' 

Sumber : Penerbit Buku X, 2008 

Setelah penjualannya mencapai titik puncak, seperti yang diperlihatkan 

pada grafik di alas, selanjutnya penjualan judul buku "E" cenderung mengalami 

penurunan dari bulan ke bulan. Kecuali pada November 2006, penjualan 

meningkat relatif signifikan senilai Rp 11.253.000 (341 eksemp!M) dari 

sebelumnya senilai Rp 3.003.000 (91 ekaemplar). Dan setelah itu kembali 

penjualan mengalami penurunan. 

Dari uraian tersebut di alas dapat terlihat bahwa produk buku juga 

mempunyai siklus hidup walaupun tidak bisa disamakan untuk keseluruhan 

produk. Pada judul-judul buku dan kategori buku yang Ielah dipaparkan di alas 

mempunyai kesamaan pola pada kondisi umum dimana rata~rata untuk mencapai 

tahap mature, setiap judul memburuhkan waklll riga bulan yang kemudian secarn 

berangsur-angsor cenderung menurun walaupun tidak drastis penurunannya. 

4.4.4 Implikasi Manajerial 

Siklus hidup produk buku yang digambarkan pada grafik 4.1 s.d grafik 4.5 di 

atas mempunyai po1a yang hampir sama dan waktu yang diperlukan sampai pada 

tahap mature atau titik puneak penjualan (peak) adalah 3-4 bulan. Hal ini dapat 

dijadikan informasi bagi Store Manager Toko Buku untuk memanfaatkan waklll 
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sejak judul buku baru diperkenalkan sampai dengan tltik puncaknya untuk 

meningkatkan penjualan. Jika memang hal ini dapat dijadtkan gambaran umum 

suatu produk buku maka dengan menggunakan data pada tabel 4.1 dapat 

disimuiasikan a1ternatif-altematif pola siklus hidup buku yang dapat dicapai atau 

strategi pemasaran yang akan dipilih oleh Store Manager Toko Buku. 

Tabel4.1 

Data Simulasi Siklus Hidup Produk Bulw 

Time Qcy Qcy Qcy Pri"' 

(-!h) (Qil) {QI) {Q2) (I'll) 
Sales (SO) Sales {Sl) S.w(Sl) 

JM'Oll 100 100 100 10 7,001J 7,000 7,00fJ 

Feb 'OS 200 400 150 10 14,000 28,000 10,500 

Mas'@ 500 600 275 70 35,000 42,000 19,250 

Apr'08 400 400 350 70 28,000 28,000 24,500 

"""'' 350 350 500 70 24,500 24,500 35,000 

June'OS 300 300 550 70 21,000 21,000 38,500 

Julyos 150 150 400 10 10,.500 IO,SOO 28,000 

Aug 'OS tOO 100 200 70 7,000 7,000 l4,000 

Sepll8 90 90 125 70 6,300 6,300 8;150 

Oelll8 80 80 85 70 5,600 5,600 5,950 

Nov'OS 70 70 75 70 4,900 4,900 5,250 

Dec'08 60 00 65 70 4,200 4,200 4,550 

Total 2400 2700 2:875 168,000 18?,000 201,250 

Gap lbd SO 21.000 33,250 

Sumber : Analisis Penulis 

Altematif Pertama 

Grafik 4.6 di bawah ini memperlihatkan perbedaan pencapaian sales antara 

SO dengan Sl, dimana Sl mengoptima!kan penjua!an pada periode pengenalan sld 

pematangan yang berakibal pada peningkatan volume atau kuantitas buku yang 

teljuaL Selisih penjualan antara SO dengan Sl sebesar Rp 17500.000. 
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Grafik 4.6 

Altematif 1 Sildus Hidup Produk Buku 

Dengan MengoptimaJkan Penjualan Sebelum Periode Mature 
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Alternatif pertama dapat ditempuh bila pelaku usaha baik penerbit buku dan 

store manager toku buku dapat memberikan informasi yang lebih cepat kepada 

konsumen sehingga mereka mengenal produk lebih cepat, atau mclakukan 

ak:tivitas pemasaran seperti talkslu>w, seminar atau hooksigning, dan lain-lain pada 

maaa 3-4 bulan, sebingga diharapkan dapat menarik pelanggan untuk membeli 

buku tersebut. 

Alternatif Kedua 

Grafik 4.7 di bawah ini mcmperlihatkan perbedaan pencapaian sales antara 

SO dengan S2, dimana S2 menggambarkan penjualan yang periode mature-nya 

lebih lama dari periode awal dan meminimalisasikan kecenderungan penurunan 

penjualan paska periode mature sehingga selisih penjualan antara SO dengan 82 

sebesar Rp 22.750.000. 

Alternatif kedua dapat ditempuh bila pelaku usaba baik penerbit buku dan 

store manager toko buku membutuhkan waktu Jebih lama untuk memperkenalkan 

judul buku ini dengan pertimbangan adanya tren terhadap judul-judul buku 

tersebut untuk beberapa periode kedepan. Hanya saja keputusan ini 

mengakibatkan store manager harus mengorbankan space untuk judul buku baru 

dan hal ini hams dicermati secara hari-bati agar oppt111tmity cost yang tetjadi 
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akihat tidak terdisplainya judul buku barn secara maksimal sebandlng dengan 

perolehan penjualan dari buku ini. 

Grafik4.7 

Alternatif2 Sildus Hidup Produk Buku 

Dengan Mengoptimalkan Penjualan SeteJah Periode Mature 

45,000 
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Sumber : AnaHsis Penutis 

Waktu (bulanl 

-+-sales (SO) 

......... sales {Slj 

Kedua altematif siklus hidup buku di atas, baik mengoptimalkan penjualan 

sebelum atau sesudah periode mature produk buku pada umurnnya bergantung 

pada penjualan buku tersebut pada tabap pengenalan (introduclion) dan berapa 

luas ruang jual yang tersedia, A!tematif pertama dapat menjadi pilihan bagi store 

manager dengan melakukan ak:tiv:itas pemasaran yang efektif misalnya promosi 

dalam toko (poster, katalog, announcernenl, talkshow/seminar) atau jumpa 

penulis!booksigning); informasi melalui e~mai~ sms (short message service) dan 

telepon~ atau melakukan temu konsumen (customer gCJthering). Hal ini dilakukan 

lebih pada pertirnbangan optimalisasi ruang jual agar judul buku baru dapat 

ditempatkan pada tempat kbusus (new arrival) yang kemudian berpindah ke 

lokasilrak lainnya setelah rnasa perkenalan berakhir seperti rak bestseller, rak 

buku rekomendasi toko atau rak sesuai dengan kategori bukunya,. untuk kemudian 

digantikan dengan judul-judul buku baru lainnya" Sedangkan altematif kedua 

dipilih bilamana oppurtrmily cost dari tidak terdisplainya judul·Judul buku baru 
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sebandlng dengan perolehan penjualan dari judul-judul buku yang dipertahankan 

dalam lokasi/rak tertentu, khususnya rak bestseller. 

4.2. Market Maven pada Toko Buku Gramedia 

Konsumen percaya bahwa para market maven memberikan pengaruh kepada 

keputusan pembelian mereka (Feick dan Price, 1987). Menurut Solomon, market 

maven adalah seseorang atau individu yang sering menjadi sumber informasi 

tentang aktivitas pasar (marketplace) karena mereka mempunyai pengetahuan 

tentang ragam jenis produk, temput untuk berbelanja dan bentuk lainnya tentang 

pasar dan opini~opini yang berhubungan dengan konsumen dan respon yang 

berbubungan dengan permintaan dari konsumen sehubungan dengan informasi 

pasar. 

Untuk mengetahui apakah dalarn industri buku, khususnya toko buku, ada 

individu yang mempunyai sikap market maven maka telah dilakukan survei 

kepada beberapa pengunjung Toko Buku Gramedia Mal Taman Anggrek yang 

dilakukan sejak pertengaban bulan Juni 2008 sampai akhir Juni 2008. 

Keterba!asan jumlab riil dari pelanggan atau pengunjung Toko Buku Grarnedia 

Mal Taman Anggrek maka penentuan ukuran 

rumus Walpole dalarn Rianto (2005): 

Dimana n ~ jumlab sampel 

sample mjnimal menggunakan 

(4.1) 

Z.a ~ angka koefisien tahel Z pada tingkat a/2 

e ~tingkat kesalaban (error) yang dapat ditoleransi pada 

penelitian ini 

Menggunakan batas toleransi kesatahan (margin error) 10% atau dengan 

tingkat kepercayaan 90"/o (o:) dan didapatkan angka koelisien pada table Z untuk 

level a/2 sebesar 1.65, maka jumlah sample minimal sebesar 68. Namun untuk 

memenuhi batas kecukupan telab disebarkan kuisioner kepada 120 responden dan 

pemilihan responden dilakukan secara acak peda waktu buka toku buku yaitu dari 
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pukul 10.00 s.d 21.00 WIB dan metodenya kuisioner langsung diisi oleh 

responden setelah diberikan, Selurub kuisioner diisi dalarn kondisi baik dan 

selanjutnya diiak-ukan pengolaban data dibantu dengan program SPSS versi 13.0. 

4.2.1. Validitas dan Keandalan Kuisioner Survei Market Maven di Toko 

Buku Gramedia Mal Taman Anggrek 

Item kuisioner yang diajukan kepada responden sebanyak 6 (enam) item 

(Goldsmith, Flynn & Goldsmith, 2003; William & Slama, 1995; Feick & Price, 

1987; Solomon, 2004) dengan sedikit perubahaan kalimat dengan menggunakan 

produk buku dan judul buku baru sesuai tujuan karya akhir ini. Skala Likert 5 

digunakan sebagai altematif pilihan responden dimulai dari Sangat Tidak Setuju 

sampai dengan Sangat Setuju. 

Faktor analisis digunakan untuk melihat valid dan reliabilitas kuisioner 

yang diajukan kepada responden. Tabel4.2 dibawab ini memperlihatkan koefisien 

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Measures of &unpling Adequacy (MSA) untuk 

melihat apakab kuisioner yang dibangun valid atau tidak. Dasar pengambilan 

keputusan uji validitas adalah sebagai berikut: 

Jika measure of sampling adequacy (MSA) > 0,50 -f butir pernyataan valid 

Jika measure of sompling adequacy (MS!I) <0,50 ~ butir pernyataan tidak valid 

Tabel4.2 

Konstrnk Market Maven pada 

Toko Bulru Gramedia Mal Taman Anggrek valid 

Variabel/ KMO-MSA KMO-MSA 
Keputusan Item Pernyataan Overall Individual 

• Market Maven I 0.656 Valid 
~~ 

• Market Maven 2 0.655 Valid 
Market Maven 3 0.623 0.639 Valid • 

···········~ p=O.OOO 
• Market Maven 4 0582 Valid 

·····--
• Market Maven 5 0.558 Valid 

• Market Maven 6 0.673 Valid 

Sumber : Analisis Penulis 
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Table 4.2 diatas memperlihatkan bahwa keseluruhan butir pemyataan yang 

digunakan daJam kuesioner dapat digunakan dengan alasan valid berdasarkan 

pengujian validitas konstruk dengan alat bantu analisis faktor. Karenanya, total 

butir yang ada dapat diikutsertakan dalam pengolahan data berikutnya. 

Sebagaimana Sekaran (2003) juga sampaikan bahwa tes reliabilitas 

(keandalan) merupakan sebuah pengujian atas goodness of data yang 

menggambarkan kestabilan dan kekonsistensian dari suatu pengukuran, penelitian 

ini menggunakan tes inter-item reliability concistency. Koefisien Alpha Cronbach 

dari 6 item pertanyaan adalah 0.644 yang menyatakan bahwa masing-masing 

variabel dari kuisioner ini adalah reliable karena memenuhi persyaratan minimal 

reliabilitas dengan metode Inter-item consistency pada range koefisien Cronbach 

Alpha sebesar 0.5- 0.6 Nunally. 

4.2.2. Profil Demografi Responden Survei Muflet Maven pada Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek 

Kuisioner yang diseharkan pada 120 responden di Tokn Buku Grarnedia 

Mal Taman Anggrek ini pun menanyakan faktor demografi dari konsumen yang 

dapat digunakan sebagai indentilikasi individu-individu yaog mempunyai sikap 

market maven. Adapun karakteristik dari responden yang berhasil didapat dari 

penilitian ini kebanyakan responden adalah pria sebanyak 64 omng atau 53.3% 

responden, sedangkan wan~a sebanyak 56 orang (46. 7%). Hampir 46,7% atau 

sebanyak 56 omng rnereka berada di usia 20-30 tahun dan 25,8% (31 orang) pada 

usia 31-40 tahun. Mereka sebagian besar bertempat tinggal wilayah Jakarta Barat 

sebanyak 70 orang (58,3%), hal ini cukup beralasan karcna Toko Buku Gramedia 

Mal Taman Anggrek berada di wilayah tersebut. Jika dilihat dari status 

pemikahan, kebanyakan respooden menyatakan belum menikah yaitu sebanyak 67 

orang (55.8%). sedangkan 52 orang (43.3%) lainnya menyatakan telah menikah, 

dan hanya 1 orang yang menyatakan berpisah. Pendidikan strata 1 (Sl) 

merupakan pendidikan yang paling banyak disandang oleh responden sebanyak 69 

orang (57,5%) dan berikutnya 22 011!!lg (18,3%) pendidikan SMU!Pe!ajar. 
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Jika dilihat dati waktu ktmjungan responden ke Toko Buku Gramedia Mal 

Taman Anggrek, dapat dilibat bahwa sebagian besar menyatakan kunjungan 

sebulan sekali sebanyak 68 orang (56,7"1.). sedangkan yang menyalllkan seminggu 

sekali sebanyak 32 orang (26,7%), namun ada juga yang menyatakan tiga bulan 

sekali (15 orang - 12,5%), enam bulan sekali (4 orang) bahkan ada yang 

menyalllkan setahun seka1i (1 orang). Untuk pembelanjaan yang dikeluarkan oleh 

responden membe1i buku, kebanyakan pada pembelian antara Rp 75.000 - Rp 

100.000 sebanyak 36 orang (30"/o), kemudian ada juga yang menyalllkan 

pembelian antara Rp 100.000- Rp 250.000 sebanyak 33 orang (27,5%), namun 

ada pula yang menyalllkan pembelian buku antara Rp 250.000 - Rp 500.000 

sebanyak 30 orang (25%). Jika ditanyakan buku apa yang menjadi favorit mereka, 

kebanyakan responden rnenyalllkan babwa buku kategori psikologi yang dipilih 

yaitu sebanyak 22 orang (18,3%), kemudian buku kategori novel sebanyak 21 

orang (17,5%) dan selanjutnya buku kategori agama dan manajemen yang 

masing-masing sebanyak 18 orang (15%). 

Paparan data statistik frakuensi dari profit demografi responden di alas 

hanya baru menunjukan identifikasi adanya market mawm pada Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek namun belum rlapat mengidentifikasikan motivasi 

atau activity-interesJ-cpinion (AIO) mereka berdasarkan profil psikografik. 

Namun bila kedua profit tersebut. baik profit demografi dan profil psikografik 

ada, tentunya akan menjadi infonnasi yang sangat kuat untuk Manajemen Toko 

Buku Gramadia Mal Taman Anggrek ternadap taiget pasamya. 

4.2.3. Market Maven pada Toko Bulw Gramedia Mal Taman Anggrek 

berdasarkan Statisrik Deskriptif 

Pengolahan statistik deskriptif dari variabe1-variabel penelitian ini 

memperHhatkan bahwa standar deviasinya sebesar 0,475 yang berarti sebaran 

perbedaan jawaban responden terhadap rata-ratajawaban (simpangan baku) relatif 

kecil - semakin kecil deviasi standar suatu data, semakin tidak bervariasi data 

tersebut (Santoso, 2003) - sehingga dapat dikatakan bahwa jawaban responden 

relatif homogen. Range skala market maven pa.rla kuisionec yang diajukan adalah 
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6 - 30 dan hasil yang diperoleh berkisar antara 13.98 - 30.00 dari hasil 

pengolahan data statistik rata-rata (mea11} sebesar 2l ,33 sepertl terlihat pada taheJ 

4.3 berikut: 

Tabel4.3 

Adanya Market Maven dalam 

Toko Buku Gramedia Mal Taman Anggrek 

Variables Mean Minimum Man mum Std. 
Deviation 

Market Maven 3.554 2.33 5.00 0.475 

21.324 13.98 30.00 

Theoritical Mean 18 

Sumber : Analisis Penulis 

Tingginya nilai skala market mrwen (!3.98 - 30 dari 6 - 30) 

mengindikasikan tingk:at mavinisme yang lebih besar, dan nilai rata~rata yang 

diperoleh yaitu 21,33 lebih besar dari nilai rata-rata secara teorl yaitu 18, kondisi 

ini serupa dengan hasil panelitian Goldsarith, et. al (2003) yang mengisyaratkan 

bahwa sampel yang diambil relatif lebih mrwenisme atau menunjukkan adanya 

kecenderungan individu yang mernpunyai sikap market maven pada pengunjung 

Toko Buku Grarnedia Mal Taman Anggrek. 

4.2.4. Irnplikasi Manajerial 

Adanya market mrwen di Toko Buku Grarnedia Mal Taman Anggrek dapat 

diindikasikan bahwa ada market maven dalam industri toko buku di Indonesia. 

Sebenarnya peranan market maven tidak hanya dapat dirasakan olen setiap outlet 

Toko Buku Gramedia tapi dapat juga barimplikasi pada Manajemen Pusat (PT. 

Gramedia Aari Media), bal ini dapat d~ihat pada garnbar 4.2. 

Garnbar 4.2 di atas menunjukan bahwa market maven dapat diberdayakan 

selain oleh outlet Toko Buku, juga oleh Manajemen Pusat. Pemberdayaannya 

meialui kegiatan program~program promosi baik in-store rnaupun media cetak dan 

elektronik sehingga mereka mendapatkan informasi tentang Toko Buku Grarnedia 

secara keseluruhan, bahkan dapat menjadi duta Gramedia secara tidak langsung 
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bila dalam memberikan informasi para market maven menyarankan kepada 

individu fainnya untuk membeJi buku di Toko Buku Gramedia. 

Market 
M:av"en 

Gambar4,2 

Market Maven berimplikasi pada 

Manajemen Pusat dan Outlet Toko Buku 

-m- H I I (PT, U~Mledia Asri Media) 

l I o.tld r-I Toka 8ulru Ornm.:dio. 

Sumber : Analisis Penulis 

• Prvrnoti.?n~ 
• B!W'1~~ 

• l'rl>dO<t(ncwlll'rivol, 
~&Rglllu) 

• SI'M'lll Ollllct 
• Spw! pt'Q<Iuctiv\(y 

Namun untuk pengelolaan ruang jual (spaceproductivity) secara langsung 

di outlet-outlet Toko Buku Gra.media, Manajemen Pusat belum dapat 

memberdayakan para market maven karena keterbatasan informasi dari kondisi 

persediaan masing-masing outlet dan pembelian produk masih dikelola oleh 

masing-masing outlet (mercht:mdising decentralization). Sedangkan bagi outlet. 

peranan market maven dapat berimplikasi pada pengelolaan persediaan, 

klrususnya terhadap produk-prnduk new arrival dan bestseller, selain 

meningkatkan brand outlet itu sendiri. 

Selanjutnya agar dapat memberdayakan para matket maven tentunya 

Manajemen Toko Buku (atau Manajemen Pusat) hams dapat mengidentifikasikan 

ciri-ciri dari market maven tersebut terlebih dahulu> kemudian setelah diketahui 

ciri-cirinya langkah berikutnya adalah bagairnana merangkul mereka, dan 

akhirnya memberdayakan mereka sesuai tujuan dari strategi pemasaran yang 

diambil. 

Penelitian ini hanya baru pada tahap identifikasi adanya market maven 

pada industri toko buku dan profil demografinya. Narnun Goldsmith, et, al (2003) 

menyatakan bahwa tidak ada persetujuan mengenai variabel-variabel demografi 

yang dapat mcmbedakan antara market maven dan pelanggan lainnya. Para market 

maven dapat digambarkan dengan b.Uk secara psikografik alas minat mereka 
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dalam keterlibatannya dengan marketplace (Wiedman et, at, 200 I dalam 

Goldsmith, et, al. 2003). Sehingga untuk menggunakan market maven dalam 

mengoptimalkan penjuaJan produk judul-judul buku beslseller dan terkait dengan 

waktu optimalisasi penjualan sampai titik puncak (peak) sekitar 3-4 bulan, 

menjadi sulit diidentiflkasi karena dikhawatirkan aktivitas pemasaran yang 

dilakukan oleh Store Manager justru tida.k mengena pada sasarannya yaitu para 

market maven tersebut 

4,3, Metode Pengenalan Buku &stseller pada Market Maven 

Ada beberapa metoda penganalan suatu judul buku baik itu judul buku 

baru atau pun judul buku yang mempunyai kategori-kategori tertentu seperti 

halnya produk best seller. Periklanan (advertising) merupakan metode pengenalan 

produk yang umum dilakukan perusahaan, baik itu belaw the Une (BTL) atau pun 

abow the line (ATL) tergantung dari jenis produk kategorinya. 

4.3.1. Metode Pengenalan Buku Best Seller di TB Gramedia Mal Taman 

Anggrek 

Judul-judul buku yang masuk pada kategori best seller di toko buku, selain 

papan informasi (signed) yang di pasang pada tak buku best seller, ada beberapa 

rnetode yang dilakukan o!eh manajernen toko buku untuk memberikan informasi 

perihal buku-buku tersebut, khususnya mereka yang mempunyai sikap market 

maven. 

Metode yang umum dilakukan adalah dengan mencetak poster ukuran 60 

em x 90 em yang menampilan I 0 sampul buku best seller of the month, yang 

dipilih berdasarkan judul buku top best seller yang ada di toko pada bulan 

sebelumnya. Menginfurmasikan beberapa judul buku best seller melalui short 

message service (SMS) kepada beberapa konsumen potensial dimana pihak t<>ko 

buku telah memiliki data pribadi dari konsumen yang bersangkutan. 

Aktivitas pmmosi yang paling efisien dari segi biaya yang dilakukan oleh 

manajemen toko buku adalah mendisp!ai buku best seller secara menarik (visual 

merchandising). aktivitas ini sebagai sarana imp/use buying kepada konsumen 

yang memang tidak langsung mempunyai tujuan untuk membeli buku. Dengan 
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penataan displai yang menarik dan fokus serta nyaman, akan memberikan 

pengaruh tidak langsung bagi konsumen untuk: memilJh dan rnemheli buku. 

Sehingga terkadang manajemen rnelakukan displai khusus atau dengao tema 

tertentu terhadap judul-judul buku best seller atau beberapa judul yaug 

mempunyai kesamaan dalam hal isi buku atau pun kategori buku best seller, 

sehingga konsumen lebih memperhatikan produk tersebut dibandingkan dengan 

lainnya. 

Metode lainnya adalab pemberitabuau suatu judul baku best seller melalui 

pengeras suara yang ada di toko (mmcnmcement) agar disela-sela konsumen 

sedang beraktivitas di toko, baik itu sedang memilih produk-produk buku atau 

stationery, membaca buku, dsb, secara tidak langsung akan mendengar informasi 

tersebut. 

4.3.2. Analisa Mel<lde Pengenalan Bulm Best Sel/er 

Metode pengenalan produk best seller yang dilakukan Manajemen Toko 

Baku Gramedia Mal Taman Anggrek relatiftelah menggunakan beberapa sarana 

yang memang tersedia di toko (in store) dan berdasarkan basil survei yang telab 

dilakukan T oko Buku Gramedia Mel Taman Anggrek pada September 2007 

menunjukan bahwa hampir 46% dari responden menyatakan bahwa surat kabar 

merupakan salab satu cam yang paling efektif dalam menyampaikan informasi 

promosi buku, kemudian 39"/o responden menyatakan habwa brosur yang paling 

efektif serta respooden yang menyatakan SMS (short message service) merupakan 

cara yang paling efektif dalam menyampaikan informasi promosi buku sebanyak 

28%. 

Hal tersebut di atas memperlihatkan bahwa selain peranan manajemen 

toko buku sendiri, pihak penerbit atau distributor atau bahkan penulis sendiri 

dapat rnenjadi sarana untuk memberikan infonnasi kepada konsumen terhadap 

produk buku yang dijual Karena selain sural kabar, brosur dan SMS, toko buku 

juga mempunyai sarana informasi promosi lainnya seperti majalah, spanduk, 

katalog, radio dan web. 

Sarana yang terakhir yaitu web~ memang menjadi sarana yang paling 

istimewa karena toko buku Gramedia menyediak:an layananjual secara virtual (e-
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buy) yang saat ini hanya dikelola oleh Toko Buku Gramedla Mal Taman Anggrek 

dengart situsnya www.grarn~iaonline.com atau wwtv.gramediacybcrswrc.CQ.m. 

Hanya saja dalam media ini tidak mengakomodir komunikasi interaktif antara 

mereka yang mengunjungi situs tersebut misalnya komentar~komentar mereka 

terhadap buku-buku yang dijual dalam situs atau judul-judul buku bnru, yang ada 

hanya fitur informasi produk-produk buku tertentu (sinopsis), harga, dan transaksi 

penjualanlpembayaran. 

Komunitas maya (Community Virtual) atau blog yang sudab banyak 

bermunculan saat ini (menurut Menteri Komunikasi dan Informatika Mohammad 

Nuh jumlah blogger di Iodonesia sekitar 130.000-an pada tahun 2007 dan 

diharapkan pada tabun 2008 jumlabnya menjadi satu juta, saat membuka Pesta 

Blogger pada 27 Oktober 2007- Kompas Cyber Media, 2007) dapat juga menjadi 

sarana informasi terhadap produk-produk buku baik judul-judul buku baru atau 

pun judul-judul buku yang sudah dita!bitkan terlebih dahulu. Karena pada 

dasarnya komunitas maya mempermudah pertukaran informasi tanpa dibatasi 

waktu dan roang atau dapat diakses setiap saat jika dibutuhkan dan tanpa harus 

bertemu secara fisik antara satu atau beberapa individu dengan individu lainnya, 

Karena identitas sebenaroya dari pengakses dapat disembunyikan rnaka bagl pihak 

toko buku dapat mengikuti komunitas ini khususnya komunitas pencinta buku 

sehlngga dapat memberikan infonnasi-informasi seputar buku-buku dan toko 

buku secara tidak langsung, 

Program talkshow seperti Oprah Winfrey atau Kick Andy yang 

ditayangkan di saiah satu stasiun televisi di Indonesia juga merupakan sa1ah satu 

sarana informasi karena pada acara tersebut ada segmen acara dimana penulis atau 

tokoh yang ada peda sebuah buku diwawancarai oleh pembawa acara sehingga 

penonton atau pemirsa televisi mendapat gambaran isi dari buku yang secara tidak 

langsung dipromosikan. Terkadang atau sering kali konsumen datang ke toku 

buku dan bertanya buku yang dikupas dalam acara ta/kshow tersebut sebelumnya, 

Hanya saja pemilihan buku yang akan dibahas dalarn acara tersebut sepenuhnya 

menjadi hak pengelola acara atau pembawa acara sehingga pihak penerbit atau 

bahkan toko buku tidak dapat rnemaksa agar buku yang direkomendasikan 

menjadi bahan materi acara mereka. 
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Temu pelanggan (customer gathering) pun dapat dilakukan, khususnya 

untuk membuat komunitas eksklusif terhadap pelanggan yang loyal dan potensial 

sena untuk membentuk individu-individu yang mempunyai sikap market maven. 

Selain itu ak:tivitas ini pun untuk mendapatkan umpan balik atas kegiatan 

operasional dan layanan yang telah diberikan kepada pelanggan, baik itu untuk 

komentar-komentar yang baik (good comment) ataupun komentar-komentar yang 

buruk (bad comment), sehingga toko buku dapat memperbailcinya di waktu 

mendatang, 

4.3.3. Implikasi Mllnajerial 

Alternatif-alternatif pilihan untuk memperkenalkan produk buku, 

kbususnya judul-judul buku barn atau judu-judul buku bestseller, dapat dilakukan 

secara komprebensil' Flanya saja apakah infonnasi atau komunikasi yang 

dilakukan oleb Manajemen Toko Buku Mal Taman Anggrek tepa! pada 

sasarannya yaitu para market maven memang harus masih diperdatam kembali, 

karena memang tidak dapat dibedakannya antara market maven dengan pelanggan 

lainnya_ Jika Manajemen Toko Buku melakukan aktivitas untuk dapat mengetabui 

siapa saja individu yang mempunyai sikap market maven maka efektlfitas 

pemasaran kepada mereka dapat terukur. 

Namun hila dilihat da_ri perkembangan teknologi saat ini dan 

berkembangnya komunitas maya maka tidak salabnya hila store onlille (e-buy) 

yang hanya ada di Toko Buku Gramedia Mal Taman Anggrek dapat dioptimalkan 

dengan menyediakan fitur interaktif antara pengeola dengan pengunjung situs 

tersebut Sehingga forum tersebut dapat dijadikan sebagai sarana memberikan 

infonnasi produk sekaligus brand store sendiri, 

4.4. AltematifPengelolaan Buku Best Seller selain Melalui Market Maven 

Seperti halnya bisnis hlburan lainnya seperti musik dan film, buku juga 

dapat dikategorikan sebagai bisnis hiburan selain informasi da_n pengetabuan, dan 

bisnis ini berbasis pacta best seller (hit-driven) sehingga sulit untuk dapat 

diprediksikan apakah akan menjadi hit atau tidak sebuab lagu, film atau judul 

buku di masa yang akan datang (Simon, 2000). 
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Dikarenakan tidak dapat dioptimalkannya peranan market maven pada 

penelitian ini maka perlu dicarikan altenatif pengelolaan buku bestseller yang 

didasa.rkan pada data sekunder dan eksp1orasi aktivitas yang telah dilakukan di 

Toko Buko Gramedia Mal Taman Anggrek. 

4.4.1. Penentuan Prioritas Buku Best Seller 

Sebuah buko masuk dalam kategori hit (best seller) bila buko tersebut 

diidentifikasikan sebagai buko yang sangat populer berdasarkan judul penjualan 

tertinggi (top selling titles) dari industri penerbillln, gambaran perdagangan buku 

dan publikasi oleh surat kabar, majalah atau toko buku (www.wikipediacom). 

Toko buku sebagai salah satu mata rantai bisnis perbukuan dapat dijadikan 

referensi misalnya judul best seller Toko Buku Gramedia, yang menampilkan 

basil penjualan tertinggi judul buku tersebut di seluruh Toko Buku Gramedia. 

Atau dapat di persempit ruang lingkupnya misalnya judul best seller Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek sehingga hanya menampilkan hasil penjualan 

tertinggi judul buko yang ada di Toko Buko Gramedia Mal Taman Anggrek. 

Dari hal di atas maka setiap penerbit (sebagai perusahaan yang 

menerbitkan buko yang ditulis oleh seorang penulis buku atau menteljemahkan 

buku-buku import) dan distributor atau grosir (sebagai perusahaan yang berperan 

mendistribosikan buku-buku, biasanya membantu penerbit buku berskala kecil 

atau penerbit yang tidak memponyai akses ke toko buko, atau penulis buku yang 

mencetak bukunya serara pribadi) atau penulis buku itu sendiri Gika hak royalty

nya didasarkan pada jumlah eksemplar yang terjual) memponyai kepentingan 

yang sama dengan toko buko ag.,. buko-buku tersebut laris terjuaL 

Selain toko buku sebagai saluran distribusi terakhir ke konsumen. ada pula 

metode penjualan langsung (direct selling) dan penjualan online yang dilakukan 

oleh penerbit, seperti yang terlihat pada gambar 4.3 di atas. Namun yang lazim 

dilakukan di Indonesia adalah melalui toko buku, untuk itu toko buku secara 

independen atau pon bekerjasama dengan penerbit, distributor atau penulis buku 

dapat melakukan aktivitas untuk menjadikan buku-buku yang dijual menjadi best 

seller. Dan hal ini menjadi hal penting yang baros diperhatikan oleh Manajemen 
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toko buku agar buku yang ada ditokonya dapat laris terjual misalnya dengan 

promosi intemal toko (in store). displai yang menarik (visual merchandising}, 

jumpa penulis (talk show atau books signing)~ dan masih banyak aktivitas lain 

yang dapat dilakukan. 

I Penerbit 

Gambar4.3 

Distribusi Buku di Indonesia 

1-1 Distributor 1-1 Toko Buku I Kios I 
TolroBulru 

_I Langganan 

Penjualan I Telemarla:ling 
Langsung . I 

lnslansi 
Pendidikan 

Ontine 

Pembaca 

.)'umber : Diagram Di.wrif:ursi Buku di Indonesia (mntli}ikilsi dari 1'c(k/y Suriamo: "Potret 

DisMlmsi Huktt Ji lndoFtesia" d<rknn 10ryadi/1999) 

4.4.2. Penentuan Prioritas Buku Best Seller di TB. Gramedia Mal Taman 

Anggrek 

Sebuah Toko Buku Gramedia rata-rata memiliki 10.000 judul {judul yang 

masih ada persediaannya di toku), namun tidak semua judul dikategorikan sebagai 

best seller, walaupun ada beberapa judul pemah menjadi produk best seller pada 

jamannya yang kemudian perjalanan waktu cenderung ni.enurun penjualannya 

atau ada beberapa judul yang sejak diluncurkan memang tidak pemah mencapai 

status best seller di toko karena penjualannya jauh di bawah judul-judullainnya. 

Jika melihat proses keberadaan sebuah buku di toko buku, berikut digambarkan 

alur pendisplaian buku di toko buku Gramedia Mal Taman Anggrek yang umum 

dilakukan. 
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Gambar4.4 

Alur Pendisplaian Buku di da:lam 

Toko Buku Gramedia Mal Taman Anggrek 

R!tk Buk-u Pendnlrmg Rak Buku Laris 
&ru (Best $4.lllcr) 

1/ 
(Now Aniwl) 

"'-.I l 
Rak JUucg<>ri I 

Orup 
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I 
Sumber : Analisis Penulis 

Pada gambar di alas, beberapa judnl buku baru oleh manajernen toko buku 

di displai pada tempat kbesus yang dikategorikun sebagai produk new arrival. 

Ada beberapa kriteria yang ditetapkan manajemen toko buku untuk menempatkan 

judul buku baru pada rak new arrival (floor display) antara lain penulislpengarang 

buku, judul buku, kategori buku, barga, bentuk fisik buku (ketebalannya), dan 

jumlab eksemplar. Sehingga tidak semua judul buku baru di displai pada rak new 

arrival, karena selain keterbatasan tempat, perkiraan bahwa judul buku baru akan 

lako teljual menjadi pertimbangan manajemen toko buku. Untuk judul buku baru 

yang tidak ditempatkan pada rak new arrival, oleh manajemen toko buku 

langsung ditempatkan pada rak sesuai dengan kutegori atau grup buku tersebut. 

Judul buku baru yang berada di rak new arrival dipajang se!ama satu 

bulan, bal ini dianggap cukup oleh manajemen toko buku untuk 

menginformasikan judul buku baru kepada konsumen., selain itu masih banyak 

judul-judul buku baru yang telah terbit yang memerlukan tempat khusus tersebut. 

Dengan melihat hasil penjualannya selarna satu bulan, maka manajemen toko 

buku dapat memperlakukan 2 hal yaitu menempatkan judul-judul buku tersebut 

langsung ke rak kategorilgrup bila temyata kontribusi penjualannya keeil atau 

rnenempatkan judul-judul buku tersebut ke rak besl seller bila temyata judul buku 

tersebut memberikan kontibusi penjuaJan yang tinggi sebingga dapat 

dikategorikan best seller oleh manajemen toko buku. Rak best seller merupakan 

kumpulan !50 judul buku yang memberikan kontribusi penjualan tertinggi selama 

bulan tersebut. Namun manajemen toko buku pun dapat menempatkan beberapa 
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judul buku yang memberikao kontribusi penjuaian yang kecil sebelurnnya namun 

buku tersebut mempunyai keterkaitan dengan buku~buku yang masuk kategori 

best seller misalnya dari segi penulis/pengarang buku (serial), kategori buku, 

judul buku, dll, sehingga diharapkan buku-buku tersebut dapat terjual bahkan 

layak masuk dapat kategori best seller yang sesunggnhnya. 

Pemillhan 150 judul buku yang dapat dikategorikan best seller oteh 

manajemen toko buku didasarkan pada kontribusi penjualan yang diberikan oleh 

kategori ini, karena dengan 150 judul buku tersebut telah memberikan kontribusi 

sekitar I O'A.-20'/o dari total penjualan dan hila dibandingkan dengan total judul 

yang harnpir sekitar 10.000 judul maka kontribusi ini sangat signifikan bagi toko 

buku. 

4.4.3. Analisa Penentuan Prioritas Buku Best SeHer 

Bila rnengacu pada hukum pareto rnaka ada sekitar 2.000 judul yang dapat 

memberikan kontribusi penjualan sebesor 80"~ bila di toku buku ada 1 ll.OOO judul 

yang plirsediaannya m.asih ada. Bila Manajemen toku buku memfokuskan 

ketersediaan judul minimal 50'/o dari 2.000 judul sehingga ada 1.000 judul maka 

dari data yang diperoleh pada salah satu Toko Buku Grarnadia terhadap penjualan 

produk buku selama setabun (2007) menunjukkan bahwa berdasarkan kontribusi 

keuntungan kotor (profit hruto) yang dihasilkan dari setiap judul buku terbadap 

keseluruhan penjualan dapat dibagi ke dalam tiga golongan seperti yang terlihat 

dalam tabel 4.4. 

• Golongan pertama (tier I) adalah golongan judul-judul buku yang 

membarikan kontribusi keuntungan kotor lebih dari Rp 2. 000.000. Rata-rata 

per bulan banyakuya judul yang memberikan kontribusi keuntungan pada 

golongan ini adalah sekitar 10 judul buku dengan peringkat tertinggi. 

• Golongan kedua (tier fi) adalah golongan judul-judul buku yang 

memberikan kontribusi keuntungan kotor antara Rp 1.000.000 sampai 

dengan Rp 2.000.000. Judul buku peringkat ke-11 sampai deogan ke-50 

setiap bulannya yang memberikan kontribusi keuntuogan peda golongao ini. 
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Tabel4.4 

Pemf>agian Golongan yang Memberikan Kontribusi Keuntungan Kotor 

' Golongauffier i Kontribusi Keuntungan 
Kotor 

Sumber : Analisis Penulis 

Rangking Judul · 
Buku · 

• Golongan ketiga (tier ill) adalah golongan yang memberikan kontribusi 

keuntungan kotor antara Rp 500.000 sampai dengan Rp 1.000.000 danjudul 

buku yang termasuk golongan ini adalah judul buku peringkat ke-51 sampai 

dengan ke-125 per bulan. 

• Golongan keempat (tier IV) adalah golongan yang memberikan kontribusi 

keuntungan kotor antara Rp 250.000 sampai dengan Rp 500.000, dan judul 

buku yang termasuk pada golongan ini berada pada peringkat judul buku ke-

126 sampai dengan ke-350. 

• Golongan kelima (tier V) adalah golongan yang memberikan keuntungan 

kotor antara Rp 100.000 sampai dengan Rp 250.000. judul baku peringkat 

ke-351 sampai dengan ke-1200 yang termasuk pada golongan ini. 

Sisa ranking judu1 lainnya tidak berarti diabaikan, namun kontribusi 

terhadap keuntungan tidak terlalu sigaifikan dan lebih peda ketersediaan produk 

agar lebih lengkap di toko. 
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4.4.4. lmplikasi Manajerial 

Mempertimbangkan keluasan toko buku dimana mencakup daya tarnpung 

buku-buku yang ada dan tetap menjaga kenyamanan berbelanja dari konsumen 

maka Manajemen Toko Buku Gramedia Mal Taman Anggrek pada khususnya dan 

Manajemen Toko Buku Gramedia lainnya atau pun Manajemen Pusat dapat 

menggunak:an acuan Pembagian Golongan yang :tvfemberikan Kontribusi 

Keuntungan Kotor (tabel 4.4) sebagai pengkaregorian tingkat kontribusi 

keuntungan yang diberikan suatu produk buku kepada unit usaha toko buku. 

Langkah-langkab yang telah dilakukan oleh Manajemen Toko Buku 

Gramedia Mal Taman Anggrek telhadap produk judul buku banu seperti yang 

terlihat pada gambar 4.4 (Alur Pendisplaian Buku) sudah tepat, dengan 

menempatkan beberapa prnduk judal buku banu yang dibarapkan memberikan 

kontribusi penjualan lebih pada rak new arrival sehingga konsumen dapat melihat 

produk judul-judul buku banu. Satu bulan masa pengenalan judul buku baru 

dianggap cukup untuk melihat respon konsumen sebingga dapat menentukan 

perlakuan selanjutnya apakah masuk pada rak bestseller hila judul buku tersebut 

mernberikan kontribusi penjualan yang relatif besar terhadap total penjualan atau 

pada rak kategori/grup bila penjualannya relatifkeciL 

Penempatan 150 judul buku pada rak bestseller yang dilakukan oleh 

Manajemen Toko Bukn Mal Taman Anggrek pun tepa! karena judul-judul 

tersebut masuk dalarn kategori golongan tier I s.d IH, seperti yang ditunjukan pada 

tabel 4.2 di atas. Selain itu pembatasan jumlah judul buku yang dipajang pada rak 

bestseiler bera,asan karena mempertimbangkan keterbatasan ruang jual, umumnya 

rak bestseller diletakan pada area utama (prime area) dekat rak new arrival dan 

berbentuk j/()()r display (island display), sebingga konsumen dapat iangsung 

melihat produk-produk buku tersebut. 

Mengoptimalkan penjualan produk-prnduk pada rak bestseller dan 

mempertimbangkan sikJus hidup buku yang telah diuraikan dl atas maka 

dibutuhkan aktivitas pemasaran yang efektif agar penjualan optimum sebelum 

periode mantre prnduk buku pada umumnya dapat diperoleh seperti yang 
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ditunjukan pada grafik 4.6 di atas, terutama untuk produk juduHudul buku pada 

golongan tier 11 dan HI. Walaupurt alternatif pilihan siklus hidup produk buku 

yang ditunjukan pada grafik 4. 7 pun dapat dipilih bila judul buku tersebut layak 

tetap dipertabankan pada rak bestseller, karena nilai penjualannya yang cenderung 

terus meningkat, merupakan produk serial dari judul buku yang benar-benar 

bestSeller atau mempunyai kesamaan kategnri dengan judul buku bestseller 

lainnya, selama nilai oppurtunity cost-nya lebih kecil dibandingkan dengan 

peroleh penjualan yang diharapkan. 

Aktivitas yang dilakukan oleh Manajemen Toko Buku Mal Taman 

Anggrek terhadap produk judul buku melalui pendisplaian, pengkategorian 

produk bestseller dan pendisptaian produk di rak bestseller dengan 

mempertimbangkan oppurtunity cost seperti tersebut di alas telab tepat dilakukan, 

hal ini terbukti dari pernyataan Manajemen PT. Gramedia Asri Media bahwa hila 

dini!ai dari kontribusi penjualan per meter persegi Toko Buku Gramedia Mal 

Taman Anggrek masih yang terbesar dibandingkan dengan beberapa lokasi Toko 

Buku Gramedia lainnya seperti di Mal Kelapa Gading, Pondok lndah Mal, Plaza 

Semanggi dan Mal Metropolitan Bekasi (pembanding disesuaikan dengan 

karakteristik fisik toko buku seperti jumlah lantai dan berada dilokasi mal). 
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5.1 Kesimpulan 

BABV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Dari penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, beberapa kesimpulan 

yang dapat diambil adalah : 

1. Penjualan judul buku baru dapat ditingkatkan dengan mengoptimalkan 

penjualan pada rentang waktu siklus hidup buku antara waktu pertarna 

judul buku itu diperkenalkan sampai waktu mencapai titik puncaknya 

(peak) atau tahap mature yaitu 3-4 bulan. 

Selain itu ada alternatif llrlnnya yaitu dengan cara memperpanjang 

waktu pendisplaian judul-judul buku tersebut pada rak atau area 

utmna, namun Manajemen Toko Buku harus mempertimbangkan 

oppurtunity cost alliS tidak terdisplainya judul-judul buku baru 

lainnya. 

2. Walaupun Markel Maven ditemukan ada pada Toko Buku Gramedia 

Mat Taman Anggrek tapi belum dapat diidentifikasikan sebagai faktor 

dominan untuk rnendorong pencapaian nilai penjualan pada siklus 

hidup judul buku baru. 

Ketidakmampuan mengidentifikasikan ciri-ciri market maven lebih 

pada belum adanya profil Jajn selain profil demografi. Profil 

psikografik akan membutikan garnharan yang lebih jelas terhadap ciri

ciri market maven. 

3. Aktivitas pemasaran yang telah dilakukan selama ini oleh Manajemen 

Toko Buku Grarnedia Mal Taman Anggrek masih dapat dilakukan 

walaupun tidak: seca.ra spesifik mengarah pada mt1l'ket maven. sepcrti 

informasi 10 besl seller toko buku setiap bulan, memberikan 
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infonnasi resensi judul~judul buku baru atau bestseJ/er pada pengeras 

suara di datarn toko buku (cmnoucement), poster. katalog, ta/ko;lmw, 

hooksigning, program bestprice, dsb. 

Beberapa saran yang mungkin dapat dilakukan oleh Manajemen Toko Buk:u 

Gramedia Mal Taman Anggrek. Manajemen PT. Gramedia Asri Media dan 

penelitian selanjutnya yaitu: 

1. Manajemen Tolro Bulro Gramedia Mal Taman Anggrek 

• Melakukan survei lanjutan terutama untuk mendapatkan profil 

psilrografik dari market maven sehingga aktivitas pemasaran 

berdampak kuat dalam menghasilkan penjualan. 

• Mengoptimalkan pengelolaan webstore yang saat ini ditangani 

oleh Toko Buku Gramedia Mal Taman Anggrek dengan 

menyedillkan fitnr interaktif antara pengunjung situs dengan 

toko untnk membentuk komunitas maya, khususnya komunitas 

pencinta buku dan diharapkan dapat menjadi sarana para 

mar/tel maven memberikan atau memperoleh informasi. 

• Menugaskan beberapa personil toko buku untuk aktif terlibat 

dalam komunitas maya terutama komunitas buku sehingga 

dapat memberikan stimuli kepeda para market maven, 

mengingat jumlah komunitas maya yang saat int semakin lama 

semakin banyak. 

• Melakukan temu pelanggan potensial secara periodik, selain 

memberikan apresiasi kepada mereka dan memperoleh umpan 

balik atas penyelenggaraan opera.sional dan layana.n, juga 

untuk menjadikan mereka mempunyai sikap market maven. 

2. Manajemen PT. Gramedia Asri Media (Manajemen Pusat) 

• Pengelolaan webstore seharusnya dapet dilakukan oleh bagian 

khusus yang tidak hanya meliputi Toko Buku Gramedia Mal 

Taman Anggrek tapi juga seluruh outlet T oko Buku Gramedia. 
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Tentunya fitur interaktif tetap hal utama dalam komunitas 

maya, dalam rangka rnencari para market maven. 

• Temu pelanggan pada tingkat pusat pun dapat diselenggarakan 

untuk memperoleh umpan-balik sekaligus memelihara dan 

menjadikan merek:a sebagai ;'duta"' Gramedia. 

3. Penelitian setanjutnya 

• Melengkapi penelitian dengan faktor psikografik sehingga 

diperoleh identifikasi ciri--ciri mar/au maven. 
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Lampiran L 
KUESIONER 

Pertanyaan·pertanyaan dibawah ini adalah suatu survei penelitian mengenai ·M011VAS! 

KONSUMEN MEMBELI JUDUL BUKU BARU". 

Tidak ada jawaban yang benar dan salah dalam pflihan Bapakllbu/Saudara/L Data isn:m tersebut juga 

akan terjaga kerahaslaannya_ Terima kasiti atas kesediaannya untuk membantu mengisi daftar pertanyaan 

dibawah ini. 

T&lima Kasih 

Cara menJawab pertanyaan dengan memberlkan tanda sllang (X) pada kotak jawaban yang paling cocok 
menurut keadaan dan pendapat Bapak/lbU!Saudarali, 

Keterangan : 
STS (Sangat Tidak Setuju), TS (Tidak Setuju), N (Netral), S (Setuju), SS (Sangat Setuju) 

N 
0 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

Pertanyaan STS TS N s ss 
' 

Market Maven 

Soya senang memperkenalkan jU<Iul-jud\JI buku baru kepada ! 
kerabatlteman-teman saya. 

Saya senang membantu kerabatlteman-teman dengan menyampaikan 
pada mereka informasi tentang berbagai macam judul buku. 

KerabaVteman-teman selalu menanyakan pada saya mengenai bok.u-
buku atau 1empat untuk berbefanja buku. 

Jika seseorang menanyakan kepada saya tempat terbaik untuk membefi 
beberapa judul buiw, saya dapat memberitahukannya dimana tempat 
berbelaojanya 

Kerabat/teman-teman berpfkir bahwa saya adalah sumber informast yang 
balk untukjudut-judul buku baru. 

Saya termasuk orang yang memi!iki informasi tenlang berbagai macam 
buku dan senang menyampaikannya pada orang lain. Namun demlktan 
saya tidak yakin bahwa saya mengetahul lsi <le:tail dart buk:u..Wiw 
te""'but 

Karakteristik Responsfen 

Beritah tanda silang (X} pad a jawaban vang paling benar menu rut Bapakllbu/Saudarali. 

1. Jenis Kelamin : [ 1 J Pria ( 2] Wanita 

2.Usia :[1)<20th [2]20-30th [3)>30401f1[4]>40-50th [5]>50-60th 

3, Tempattinggat : [ 1 I Jaldlar (2) Jakllm [ 3] JakUt [ 4] JaKSo! [ 5] JakPus [ 6) BoDeTaBek 

: [ 1 1 Menlkah 

5. Peodldikan terakhlr : {1) SMUJPelajar 

[ 2] Belum menikah [ 3] Berpisah 

[2103/Akademi [3]S1 [4]S2 (5]S3 

6. Olbandlngkan dengan teman..teman saya, waklu yang saya gunakan untuk berbelanja BUKU 

[ 1 ] Seminggu Sekali [ 2] Sebulan SekaU [ 3] liga Bulan Sekali 

( 4] Enam Bulan Sekati [51 Setahun Sek.ali 

7. Olbandingkan dengan teman...teman saya. banyaknya uang yang saya befanjakan untuk BUKU 

(1 j < Rp 7!i000 [ 2] Rp 75.000- Rp 100.000 

[ 3] Rp 100.000- Rp 250.000 [ 4] Rp 250.000- Rp 500.000 [ 5] > Rp 500JJOO 

8. Jenis Buku yang PAUNG saya sukai (pilih salah satu): 

[ 1] Agama [ 2] Psikologl [ 3] Sastra ]4] Novo! [ 5] Komik [ 6 1 Manajemen [ 7 1 .................. , .. , .... , ..... . 
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ANALISIS FAKTOR MARKET MAVEN 
DENGAN SPSS 13.0 VER 

Factor Analysis 

t<Mo and Bartlett's Test 

eyer...Qikin Measure of sampling 
Adequacy. 

Bartiett's Test of 
Sphericity 

Approx. Chi-Square 
df 

Sig. 

.623 

100.447 
15 

.000 

Anti.fmagre Matrices 

M1 M2 M3 M< 
AMHI'TiliiQ(I CO'IIII'UIMO M1 :m ·.255 ...... ·.159 

M2 -255 .751 ..... ·.!l32 
M> -.01$ ..... . 701 ..... 
M4 -.159 ··= -.286 .7!!0 
MS .041 -.210 -.216 .125 
MS •.099 .042 ·.023 -,085 

AntJ.lmage Coi'I'GiatiOn M1 ..... -= ·.o25 ·200 
M2 ·= ..... __ .,., 

-.043 
M3 ·J>25 ·- -- -.394 
M4 -200 . _..., ·-""" _,., . 
'" 053 -.281 ·.303 .1 .. 
Me ·.119 ·''" -.030 ·.105 

a. Measures of Sampl .. 'lg Adequacy(MSA) 

Lampiran 2 

M5 M5 
.041 ---:2.10 .1>12 

·21& ~JJ23 

.125 •.085 

.742 ··= 
-.ZOO .8$1 .... ·.119 
-.261 .051 

·-""' -.om 
.1 .. -.105 .... -..251 

-.251 .en• 
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RELIABILITAS MARKET MAVEN 
DENGAN SPSS 13.0 VER 

Reliability 

case PToettssing Summary 
Reliability Stati$t!CS 

N ,.... V"id 120 -· 18 

T""' 138 

a. L.istYiioo detetioo b8t>t:d on all 
variable$ in Ill& procedure. 

.. 
87.0 

en:~$ 
_ ... 13.0 

100.0 

lnter-ttem Covariance Matrix 

M1 M2 M3 M4 
M1 .593 .224 .139 .150 
M2 .224 .562 .178 .091 
M3 .139 .178 .726 .230 
M4 .150 .091 .230 .412 
M5 Jl63 .193 .222 .019 
M6 .130 .084 .153 .102 

- . -Th.e covanance malriX IS calculated and used 1n 1he analysis. 

ltemwTotal StaUsUcs 

Cfonb&eh'$ 
Alpha Based 

"" ·--ltl'lm$ 

·""' 

M5 
.063 
.193 
.222 
.019 

.553 

.201 

Larnpiran 3 

Nofltem~ 

• 

M6 
.130 

.084 

.153 

.102 

.201 

.901 

Scale CoFTCC!ed Squared Cronbach's 
Seale Mean if Variance if ttem-rotal Multiple Alpha if ltem 
Item Deleted ltem Deleted Correlation Correlation Deleted 

M1 17.47 6.117 .370 .213 ,602 
M2 17.53 5.999 .412 .249 .587 
M3 17.94 5.551 .459 .299 .565 
M4 17.33 6.527 .361 .250 .608 
M5 18.12 6.171 .316 .256 .599 
M6 18.24 5.882 .291 .119 .641 

lnter41em Correlation Mabix 

M1 M2 M3 M4 M5 M6 
M1 1.000 .381 .212 .304 .111 .177 
M2 ,381 1.000 .274 .185 .341 .116 
M3 .212 ,274 1.000 .421 .350 .189 
M4 .304 .185 .421 1.000 .039 .107 
M5 "111 .341 .350 .039 1.000 .285 
M6 .177 .116 .189 .167 .285 1.000 

-The covanance matrix IS calculated and used lr'llhe analysis. 
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{lanjutan} 

Sc.ale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 
21.33 8.120 2.850 6 

ANOVPt-

!urn~ 
~ ... df Moan Itt oore F •• 

""""'"""'"' 1611l54 119 !.353 
Wlhln Poopla -"""' (15.719 • 17.156 35,500 ,000 

Ruldual 287.054 ""' 
,.., 

T"" 3n,63J 600 ,.,, 
T""" 533,88& 719 ,,.,. 
GmodMesn .. 3.55 

8. ltw COVUfial'lerJ matrilt is ealcul!rlud and~ fA thQ-Iysb. 
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Ml&sing 

DATA STATISTIK DEMOGRAFI 
OENGAN SPSS 13.0 VER 

Statistics 

0 0 0 0 0 
1.47 2.52 2.46 1.58 2.68 

Lampiran 4 

0 0 0 
1.95 '-'" 3.94 

Error of Mean .046 .009 .180 ... , .088 .071 .102 .187 

1.00 2.00 UlO 2.00 3.00 2.00 3.00 4.00 

1 2 1 2 3 2 2 2 
.501 .970 1.970 .513 .963 .no 1.122 2J)41 

.2$1 .941 ... 1 .263 .!TJ.7 .600 1.250 4.190 

Range 1 4 2 4 4 4 • 
Millimum 1 1 1 1 1 1 1 1 
Maximum 2 5 • 3 5 5 5 7 

5""' 302 295 189 321 234 ,,. 
Gender 

Cumutatlve 
FreQUon<:v Percent Valid Percent Percent 

Valid Pria 64 53.3 53.3 53.3 
Wanlta 56 45.7 4tH 100.0 

To"" 120 100Jl 100.0 

Age 

Cumulative 
Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid < 2() th 13 10.8 10.8 1{).8 

20-301h 56 46.7 46.7 57.5 
>30-40th 31 25.8 25.8 s;t3 
>40-50th 16 13.3 13.3 96.7 
>501h 4 3.3 3.3 100.0 
Tolal 120 100.0 100.0 

CumulatiVe 
Frequencv Pe"""" Valid Pe(Cent Percent 

Valid Jakarta Barat 70 5!1.3 56.3 58.3 
Jakarta T!mur 6 5.0 5.0 63.3 
Jakarta Utara • 8.7 6.7 70.0 
Jakarta Sefatan 11 9.2 92 79.2 
Jakarta Pusat 5 4.2 4.2 83.3 
Sodetabek 20 16.7 16.7 100.0 
To.., 120 100.0 100.0 
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(Lanjutan) 

St:abJs 

Cumulative 
Frequencv Percent Valid Percent Percent 

Valid Menikah 52 43.3 43.3 43.3 
Belum Menikah 67 55.8 55.8 99.2 

Berpisah 1 .8 .8 100.0 
Total 120 100.0 100.0 

Education 

Cumulative 
Freauencv Percent Valid Percent Percent 

Valid SMUIPelajar 22 18.3 18.3 18.3 

03/Akademi 13 10.8 10.8 29.2 

S1 69 57.5 57.5 86.7 
S2 14 11.7 11.7 98.3 

S3 2 1.7 1.7 100.0 
Total 120 100.0 100.0 

Time 

Cumulative 
Freauencv Percent Valid Percent Percent 

Valid seminggu sekan 32 26.7 26.7 26.7 
sebulan sekali 68 56.7 56.7 63.3 
tiga bulan sekali 15 12.5 12.5 95.8 
enam bulan sekali 4 3.3 3.3 99.2 
setahun sekali 1 .8 .8 100.0 

Total 120 100.0 100.0 

Buying 

Cumulative 
Freauencv Pe<cent Valid Percent Percent 

Valid < Rp 75.000 10 8.3 8.3 8.3 
Rp 75.000- Rp 100.000 38 30.0 30.0 38.3 
Rp 100.000- Rp 250.000 33 27.5 27.5 85.8 
Rp 250.000- Rp 500.000 30 25.0 25.0 90.8 
> Rp 500.000 11 9.2 9.2 100.0 
Total 120 100.0 100.0 

Favorite 

Cumulative 
F.....,IR...-:v "'~"' Valid Percent Per~ent 

Valle! Agama " 16.0 16.0 15.0 
Psikologl " 18.3 18.3 "' Sastra " '' '' 41.7 
N~l 21 H.5 17.5 59.2 
Komik 14 11.7 11.7 70.8 
Manajemen " 15.0 15.0 65.6 
Lain-lain " 14.2 14.2 100.0 
Total ,. 100.0 100.0 
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